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Resumen

Se describen los resultados de la investigacién realizada para identificar la necesidad que
existe en la industria metalmecénica de Cali y Yumbo de un proveedor eficiente que brinde
el servicio de tratamiento térmico, el cual es subcontratado generalmente con proveedo-
res ubicados en las ciudades de Medellin y Bogotd, dada la falta de calidad en el proceso
por parte de los proveedores locales. Lo anterior genera aumento de costos y tiempos por
desplazamiento, lo cual a su vez entorpece la productividad y la competitividad del sector
metalmecdanico. Para el estudio se realizaron entrevistas en profundidad a jefes de compras
y se aplicaron encuestas a empresas metalmecdnicas que utilizan el servicio de tratamientos
térmicos. La mayoria de las personas encuestadas y entrevistadas expresaron su inconformi-
dad con el servicio que actualmente se presta y la necesidad de contar con un mejor servicio.
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Abstract

This article describes the findings of a research work aimed at identifying the need for an effi-
cient vendor in the metallurgical industry in Cali and Yumbo who is able to provide thermal
treatment services, which are usually outsourced to vendors in Medellin and Bogota because of
the deficient quality of local vendors. This generates an increase of costs and times associated
with travel which, in turns, hinders productivity and competitiveness in the metallurgical
sector. This study involved conducting in-depth interviews with purchasing managers and
administering surveys to metallurgical companies that hire thermal treatment services. Most of
the interviewees and respondents voiced their dissatisfaction with the service they are being
provided at present and expressed the need to have a better service available.

Keywords
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Resumo

Sdo descritos os resultados da pesquisa realizada para identificar a necessidade que existe na
industria metalomecanica de Cali e Yumbo de um fornecedor eficiente que ofereca o servigo
de tratamento térmico, o qual é subcontratado geralmente a fornecedores localizados nas
cidades de Medellin e Bogotd, dada a falta de qualidade no processo por parte dos fornece-
dores locais. O anterior gera aumento de custos e de tempo pelo deslocamento o qual por
sua vez dificulta a produtividade e a competitividade do setor metalomecéanico. Para esse
estudo foram realizadas entrevistas em profundidade a chefes de compras e foram realiza-
dos inquéritos a empresas metalomecanicas que usam o servigo de tratamentos térmicos.
A maioria das pessoas inquiridas e entrevistadas expressaram sua inconformidade com o
servigo que é prestado atualmente e a necessidade de contarem com um servigo melhor.

Palavras-chave

Tratamento térmico, metalomecanica, dureza, durdmetro.

1. Introduccion

A partir de los resultados de la investigacién “Estudio de los factores de innovacion en los
procesos que inciden en el indice de competitividad de las empresas, subsector reparacién
de maquinaria y repuestos para la industria de Cali y Yumbo”, realizada en los afios 2012 y
2013 por la Ing. Claudia P. Murcia Z. se logré identificar que existe una inconformidad en
los jefes de compras de la regién con el servicio de tratamientos térmicos que actualmente
ofrecen los proveedores locales. Por este motivo se profundizé en el tema, logrando des-
cubrir las necesidades especificas (tipos de tratamientos térmicos) requeridas por los jefes
de compras del sector metalmecdnico. Esto mediante la realizacién de otra investigacién
titulada: “Estudio para el desarrollo de una planta industrial de «tratamientos térmicos»
que atienda el sector metalmecédnico en Cali y Yumbo, Valle del Cauca” realizada por los
estudiantes de mercadeo Diego Alberto Libreros Burbano y Milton Fabidn Arenas Laguna
de la Universidad Cooperativa de Colombia. Dichos estudiantes son miembros del semillero
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de investigacion del grupo El Trueque, en su linea de Mercadeo Industrial y se encuentran
orientados por la profesora Ing. Claudia P. Murcia Z., lider del grupo de investigacién.

Los servicios de tratamientos térmicos pertenecen a la gama de productos industriales y en
consecuencia su proceso responde a una demanda derivada. Esto quiere decir que se deriva
de la demanda de otros productos industriales cuya compra depende de la demanda de
productos de consumo; por ejemplo, la demanda de troqueles para corte de pailales depende
de la demanda de paiales. Entre las caracteristicas cabe anotar que existe una concentracion
geografica determinada, en este caso por la conveniencia de produccién y transporte; la
distribucién generalmente es directa, del proveedor del servicio al fabricante. Se requiere
atencién personalizada a nivel de asesorfa para los clientes y las decisiones de compra son
asumidas por jefes de compras expertos en la empresa (Céspedes , 2010, p. 121).

Los tratamientos térmicos son operaciones que se realizan en materiales metdlicos y que
permiten mejorar las propiedades fisicas y en ocasiones quimicas de los mismos, usando
para ello hornos de atmdsfera controlada o llama directa (Abello Linde, 2012).

La industria metalmecdnica es la que a partir de los productos obtenidos en procesos me-
taltrgicos fabrica partes, productos o piezas terminadas como maquinarias, repuestos y
herramientas. El sector metalmecdnico es la tercera industria que proporciona insumos para
las operaciones de fabricacién de las demds industrias del pais. La industria metalmecénica
depende de la importacién de insumos: “actualmente el sector metalmecédnico se ve ame-
nazado por el creciente déficit con China; en Colombia, las importaciones metalmecénicas
representan el 44,8% del total y el 19,7% provienen de China” (Propais, 2013, p. 11).

Los sectores metalmecanico y metalirgico mantienen un nivel de ventas positivo, ya que
realizan integracién hacia adelante con el sector de la fabricacién de estructuras metalicas
y de la construccién. El comportamiento del sector presenta un crecimiento positivo en sus
ventas a lo largo de la década. Una participacién del 3% en el PIB nacional aproximadamente
y la relacién con sectores como el de la generacidn eléctrica y la construccién, representan
un panorama positivo para el mercado. Sin embargo, son sectores que tienen una fuerte
competencia extranjera y ademds de los precios de los productos, estdn las limitaciones
productivas que no satisfacen la demanda nacional (Aktiva, 2013).

De la fabricacién de productos metalmecédnicos y metaltrgicos nacionales se han exportado
cifras inferiores a los 3 mil millones de USD CIF. Segn las cifras del World Steel Association:

Colombia produjo en el 2012 unas 345 mil toneladas de hierro y aproxi-
madamente 1.3 millones de toneladas de acero, nada comparado con los
casi 27 millones de toneladas de hierro y 34 millones de toneladas de
acero producidos por Brasil en el mismo aflo. El principal destino de los
productos fue China, seguido por Estados Unidos, Ecuador y Venezuela
(Aktiva, 2013, p. 8).

Segin la Cdmara de Fedemetal de la ANDI, se demandaron 1.9 millones de toneladas de
acero largos en el 2012, los cuales la industria nacional no estuvo en la capacidad de satis-
facer. La revaluacién del peso frente al ddlar propicid hasta el afio 2012 la entrada de hierro
y acero mds barato de Asia y México, beneficiando a los consumidores pero en detrimento
de la industria nacional (Aktiva, 2013).
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Teniendo en cuenta los resultados del diagnéstico realizado por Ecopetrol en el aflo 2003
a la industria metalmecdnica en Cali, se logré identificar que el 66% de los procesos que
poseen las empresas de la ciudad son de desarrollo propio y el restante 34% es contratado.
Se puede decir que los procesos mds comunes realizados por las empresas en Cali son:
taladrado, torneado, soldadura, corte, ensamble, prensado hidrdulico, fresado, cepillado,
alesado. En contraste, los procesos menos comunes, es decir los que desarrollan unas pocas
empresas, son: doblado, fundido, metalizado, rolado, cromo duro, doblado y tratamientos
térmicos. Los procesos que mds subcontratan las empresas del sector son: rolado, doblado,
cromo duro y tratamientos térmicos. El estudio se centrd especificamente en el mercado de
los tratamientos térmicos.

2. Metodologia

Se realizé un estudio de mercado mediante entrevistas en profundidad y encuestas a los
jefes de compras de las empresas que actualmente utilizan el servicio en laregién. Teniendo
en cuenta los resultados de la investigacién “Estudio de los factores de innovacién en los
procesos que inciden en el indice de competitividad de las empresas subsector de repara-
cién de maquinaria y repuestos para la industria de Cali y Yumbo en los afios 2012-2013”
de las 159 empresas encuestadas para este estudio, se identificé que 56 industrias utilizan
el servicio de tratamientos térmicos. Con la informacién de la totalidad de las empresas,
estudiantes miembros del semillero de investigacién del grupo El Trueque realizaron la
investigacién enfocada especificamente en el mercado de los tratamientos térmicos. La
informacién obtenida en la encuesta se tabulé con el programa SPSS.

El método de investigacién fue descriptivo ya que se conocieron las conductas, opiniones,
situaciones, opiniones y actitudes predominantes a través de la descripcion exacta dada
por las personas que participaron de la entrevista y en la elaboracién de las encuestas, per-
mitiendo exponer y analizar de manera cuidadosa los resultados obtenidos.

3. Resultados y discusion

Se realizaron entrevistas a los jefes de compras de empresas como Los Valencianos, KNO
Ingenierfa, Payan y Cia Ltda., Fanalca y Coleman; todos consideran que es importante
contar con un proveedor de tratamientos térmicos en la regién que pueda ofrecer la misma
calidad que los proveedores de Bogotd y Medellin, de tal manera que se convierta en un
aliado estratégico que les permita mejorar su productividad.

Entre las caracteristicas del servicio que debe ofrecer este proveedor se encuentran la cali-
dad y tiempo de entrega, ya que las piezas pertenecen a maquinas de produccién en donde
los costos se incrementan por el tiempo que las mismas permanecen cesantes, y el servicio
postventa que permita hacer seguimiento a la pieza, garantizando que el cliente quedara
completamente satisfecho.

Oscar Cariola (2001) afirma que la misién del vendedor empdtico serd la de visualizar los
requerimientos de compradores industriales y desarrollar estrategias de ventas que conduz-
can a los objetivos propuestos por la organizacién.
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Para Carlos Facci (2001), la visita del vendedor industrial debe ser prolongada; ademads
debe disponer de competencias técnicas que le permitan identificar, resolver y analizar los
problemas: serd un asesor de su cliente. También se debe tener en cuenta que el nimero
de clientes es poco comparado con la cantidad de clientes existentes en consumo masivo;
en consecuencia, el nimero de visitas es menor y los servicios industriales se compran
racionalmente, respondiendo a unas necesidades concretas y usos concretos.

Todas las personas entrevistadas se encuentran dispuestas a trabajar con un proveedor
ubicado en Cali que les permita mejorar los tiempos de entrega, siempre y cuando garantice
la calidad y cumplimiento que ofrecen los proveedores de Bogotd y Medellin. El nuevo pro-
veedor debe contar con tecnologia que le permita ofrecer un mejor servicio, de tal manera
que se pueda dar respuesta eficiente a las exigencias de los clientes.

Consideran que los tratamientos térmicos de nitruracién y temple son de gran necesidad
en la region.

A continuacién se describen los resultados obtenidos en las encuestas, lo cual permite
obtener informacién en lo referente al tamafio de las empresas objeto de estudio, motivo
de utilizacién del servicio de tratamiento térmico, nombre de los proveedores mds reco-
nocidos, referencias de aceros a los cuales se les aplica el tratamiento térmico, nombres
de los tratamientos térmicos mds utilizados, tipos de tratamientos que se utilizan a nivel
local, servicios que se adquieren en otras regiones, tipo de piezas a las cuales se les aplica
el tratamiento, peso aproximado de las piezas y tiempo de entrega:

El 100% de las empresas encuestadas pertenecen al sector metalmecanico. Teniendo en

cuenta los resultados de las encuestas, se pudo evidenciar lo siguiente:

Tamaiio de la empresa

B Grande Mediana [ Pequefia
2%

14%

Segtn los resultados, el 84% de las empresas objeto de estudio corresponden a pequeias
empresas. E1 14% son medianas empresas y el 2% son grandes empresas. Se evidencia una
mayor cantidad de pequefias empresas en el sector metalmecdnico.
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Adquiere servicios de tratamientos térmicos

Indirectamente para B Directamente para
mejoramiento de los mejoramiento de sus
repuestos usados productos

en su maquinaria

E184% de los encuestados utilizan el servicio de tratamiento térmico para el mejoramiento
de sus productos y el 16% para el mejoramiento de los repuestos usados en su maquinaria.

¢Quiénes son sus proveedores actuales
de tratamientos térmicos?

Il IMATT LTDA TRATER R
[ ROMMEL [ TEMPLAMOSS.A [ TRATAMIENTOS TERMICOS
FERROTERMICOS
6% 1%

22%

Las empresas que ofrecen el servicio de tratamiento térmico en la region y tienen mayor
participacion en el mercado son MT con el 34%, Rommel con un 27% y Trater con un 22%.
Los anteriores proveedores del servicio son quienes tienen mayor preferencia por parte de
los usuarios del servicio en la region.
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Referencias de aceros que se les aplica con mayor
frecuencia tratamientos térmicos

W 4140 8620 [ 4340 M 1045

1020 M 5160 DF2 W A709
M k100 1085 M Xws W A151
M 101 M 110 W Barras perforadas

1% 19

1%
Y/‘) 4
\ 26%

Como se puede observar en la figura anterior, la referencia de acero a la cual se le aplica
con mayor frecuencia tratamiento térmico es la 8620 con un 26%, seguida por la referencia
4340 con un 21%, y la 1045 con un 18%. Las demds referencias no se caracterizan por tener
una alta frecuencia de aplicacién de tratamientos térmicos.

Tratamientos térmicos mas utilizados

B Carbonituracion Revenido B Recocido
Alivio de tensiones
4% 2|%

3%

Puede evidenciarse que las empresas utilizan principalmente los servicios de temple 32%,
cementacién 30% y nitruracién 23% para sus productos, teniendo en cuenta las especifica-
ciones de los clientes. Los demds tratamientos térmicos se utilizan con menor frecuencia:
recocido 4%, carbonitruracién 3% y revenido 6%.
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Tratamientos térmicos que compran a nivel local
B Temple Cementacion [ Nituracion
M Carbonituracion Revenido B Recocido
Alivio de tensiones

1 ‘l’/o

El 44% de las empresas contratan a nivel local el servicio de temple y el 42% el servicio
de cementacion.

Tratamientos térmicos que se compran por fuera del Valle
l Temple Cementacion I Nituracion
M Carbonituracion Revenido Il Recocido

Alivio de tensiones

E157% de los encuestados contratan el servicio de nitruracion por fuera de la regién
y tienen preferencia por el proveedor Tratar, ubicado en la ciudad de Medellin.

¢Gual es el motivo por el cual prefiere adquirir el servicio
con proveedores que no se encuentran ubicados
en el Valle del Cauca?
0%
I No prestan todos los servicios
de tratamientos térmicos
No hay garantia y calidad

[ Mal servicio al cliente

Demora en la entrega
de las piezas
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E152% de los encuestados afirma que adquieren el servicio con proveedores ubicados en
otra ciudad porque los proveedores locales no disponen de todos los servicios, el 37% afirma
que no existe garantia y calidad y el 11% considera que existe un mal servicio al cliente.

Tipo de pieza a las que se les aplica tratamiento térmico

W Bujes
Ejes

M Pifiones

M Cremallera
Engranajes

M Tornillera
Punta cilindrica

M Pasadores

M Moldes

M Troqueles
Boquilla
Casquetes
Cojines

M Cuchillas
Cilindros

M Punzones

Las piezas a las que usualmente se les aplica tratamiento térmico son bujes 21%, ejes 22%,
piflones 9%, cremalleras 10%), engranajes 11%, tornillerfa 14%, cuchillas 5% y cilindros 3%.

;Cual es el peso aproximado de las piezas
a las cuales se les realiza tratamiento térmico?

Peso aproximado de las piezas a las cuales se les
realiza tratamiento térmico

I Menora1Kg Entre 1y 2 Kg [ Mayor 5KG

66%
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E1 66% de las piezas pesa entre 1y 2 kg, el 20% de las piezas tiene un peso mayor a 5 kg
y el 14% pesa menos de 1 kg.

Tiempo de entrega para un trabajo especifico
por los proveedores locales

Un dia B Dos dias Tres dias
Mas de tres dias ¢Cuantos dias?

0% % 0%
Y

E195% de los proveedores locales de tratamientos térmicos entrega sus trabajos a los 2 dfas
de realizarse la solicitud del servicio; el 5% a los 3 dias.

Los proveedores ubicados en otras ciudades tardan 8 dias y mds en realizar la entrega de
las piezas.

E1 98% de los encuestados califica como buena la calidad del servicio ofrecido por los
proveedores locales; sin embargo consideran que falta mejorar aspectos como la variedad
en su oferta y las garantias del servicio con un mejor seguimiento.

E1 98% de los jefes de compras considera que el tiempo de entrega ofrecido por los pro-
veedores locales es bueno.

E194% de las empresas considera que el precio del servicio es adecuado.

Existe una percepcion del 66% de los encuestados que califican el servicio de asesorfa en
el tema de tratamientos térmicos como bueno y el 30% como regular; consideran que hace
falta mayor acompafiamiento durante el proceso y que la persona que realiza la venta del
servicio debe tener mayor formacion en el tema.

E1 91% de los encuestados manifiestan que el servicio postventa es malo por parte de los
proveedores.

E1 96% de los clientes que demandan el servicio de los proveedores ubicados por fuera
de la regién dicen estar satisfechos con la calidad y las garantias que ofrecen a los trabajos
realizados ya que disponen de tecnologfa. Sin embargo, el 58% expresaron su inconformidad
por el largo tiempo de entrega que supera en algunas ocasiones los 8 dias, ademds de que
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deben mejorar en las asesorfas que ofrecen a sus clientes, asf como el servicio postventa,
el cual consideran malo.

E196% de los encuestados consideran que hace falta una mayor y mejor oferta del servicio
de tratamientos térmicos por parte de los proveedores locales.

4. Conclusiones

La region requiere un proveedor local que brinde el servicio de tratamientos térmicos de
nitruracién y temple; adicionalmente que ofrezca una adecuada asesorfa y servicio postventa.

Los clientes prefieren contar con un proveedor local, el cual disminuya el tiempo de entrega
y los costos de envio. Teniendo en cuenta que estos productos son para la industria en mu-
chas ocasiones “repuestos para las mdquinas”, consideran importante acortar los tiempos
de entrega, ya que en algunas ocasiones pueden sobrepasar los 8 dias.

Es necesario que el vendedor de tratamientos térmicos cuente con formacidén técnica, lo
cual le permita asesorar al cliente de manera adecuada.

Laindustria de Cali cuenta con buenos proveedores del servicio de tratamiento térmico; sin
embargo les hace falta ampliar su oferta, mejorar la garantia, servicio posventa y la asesoria
al momento de realizar la venta.

Los encuestados apoyan la idea de que se constituya en la regién una empresa que cuente
con la tecnologfa para brindar un mejor servicio, el cual se convierta en un aliado estratégico
que logre sustituir a los proveedores ubicados en Medellin y Bogota.
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