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Introduccion

Cada dia el ser humano busca retomar ese contacto con la
naturaleza que con el pasar de los afhos se ha perdido. Deseando un
mayor contacto con la luz del dia, o simplemente una mayor
transparencia en su lugar de trabajo, y si de la mano de estas
aplicaciones esta un menor costo en los materiales e innovacién de
nuevos disefios, de una manera mas personalizada a sus necesidades
o simplemente a sus deseos.

Un volumen dado de aluminio pesa menos que 1/3 del mismo
volumen de acero. Los Unicos metales mas ligeros son el litio, el
sodio, el berilio y el magnesio (Microsoft ® Encarta ® 2006), por lo
cual podemos concluir que al poseer un menor volumen tendra un
menor costo sus materiales ya procesados, esto debido que a nivel
mundial los metales se venden por peso (sea libras o Kilos).

Debido a esto y que posee una elevada proporcidn resistencia-
peso el aluminio se ha vuelto un muy interesante aliado para las
empresas constructoras por lo cual se utiliza cada vez mas en la
arquitectura, tanto con fines ornamentales como estructurales y se
pueden observar en la aplicacién en fachadas de edificios, ventanas
para los hogares, puertas de bahos, divisiones de oficina, escaleras,
en los muebles, componentes de automdviles, entre muchas otras y
esto es posible gracias a su facilidad de maleabilidad en los diferentes
procesos de extrusién, combinando diferentes tipos de temples,
aleaciones y anodizados.

Respecto al aspecto de buscar un mayor contacto con la
naturaleza en la actualidad entre los arquitectos e ingenieros se esta
comenzando a desarrollar una nueva tendencia en la cual buscan por
esta razoén el poder desarrollar ambientes bio-arquitectonicos.

Ante esto el vidrio se ha convertido en una excelente opcion
debido a sus propiedades, recordemos que suele ser transparente sin
embargo en la actualidad podemos encontrarlo con tintes de
diferentes colores que no hacen que pierdan su facilidad de ver a
través de ellos y son en acabados como lo es gris, azul, verde,
bronce, entre otros muchos existentes y que no son muy
comercializados.

El vidrio en la arquitectura se utiliza en la actualidad como
paredes externas tanto de casas como de edificios, divisiones de
oficinas, escritorios, ventanas, pizarras, puertas de locales
comerciales, puertas para bafios entre muchos otros.

Todo esto es posible a las diversas variables que se pueden dar
en la fabricacidon de este tipo de producto. Algunos que se pueden
citar serian vidrios templados, vidrios insulados, vidrios laminados,
vidrios contrafuego, vidrios arenados, con propiedades de resistencia,
seguridad, acusticas, proteccidon, Vvisibilidad dependiendo del
tratamiento que se les realice a los vidrios.
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Justificacion

Como investigadores debemos buscar siempre llegar donde
otros aun no lo hacen, como mercadeologos se debe buscar nuevas
opciones que logren satisfacer las necesidades que tienen los clientes
o consumidores de determinados productos, creadndoles nuevas
opciones que faciliten el consumo de los mismos.

Dentro del mercadeo como todos sabemos esta fundamentado
de 4 Grandes “P”, las cuales son Precio, Promocion, Producto y Plaza,
si embargo en la actualidad esta ultima en ocasiones se limita a el
horario de un local, a un stand en alguna tienda o una géndola en un
supermercado, o algo tan sencillo como la existencia del producto.

En ocasiones un consumidor se ve limitado a conocer un
producto, sus caracteristicas, sus fortalezas y esto es simplemente
porque el tiempo que tiene el cliente para visitar una tienda y poder
escuchar la explicacion de un vendedor no es el suficiente.

Hoy dia se da un auge muy importante en el desarrollo
tecnoldgico y se da una tendencia nueva en el mercadeo, buscando
satisfacer a estos consumidores como lo es por medio del mercadeo
electronico.

Esta nueva alternativa de mercadeo ha resultado muy
importante para muchas organizaciones que existen las cuales
poseen productos con un alto nivel técnico, productos para un
mercado muy especifico, productos para gremios profesionales muy
definidos, o son productos que por sus caracteristicas no se
mantienen en inventario, sino que son contra pedidos, pero, {como
se puede mercadear esta clase de productos entonces?

Pensando en lo anterior se decidié pensar un momento en la
importancia que posee un sitio Web adecuado para el desarrollado,
comercializacion y el poder desarrollar determinados productos en el
caso especifico de esta investigacion son los productos de aluminio y
vidrio los que se desea desarrollar una investigacién adecuada para
realizar el mercadeo electrénico de estos productos.

Existen actualmente empresas que poseen sitios Web que
comercializan aluminio, algunas que se pueden mencionar es la
empresa Salvadorefia ALDECA (Aluminios de Centroamérica), la
empresa Panamefa ALPAN (Aluminios de Panama), la empresa
colombiana LEHNER, sin embargo son empresas extrusoras que solo
trabajan el mercado del aluminio.

También estén empresas que comercializan productos de vidrio
como lo son la empresa Norteamericana PILKINGTON, la empresa
francesa SAINT GOBAN , sin embargo estas comercializan solamente
vidrio.

Las empresas que se pudo localizar que trabaja ambos
productos es la empresa Costarricense EXTRALUM, la empresa en
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Republica Dominicana VICRISA y también INDUCA o la empresa
Puertorriquefia Industrias Metdlicas MARVA.

Sin embargo a todas ellas les falta desarrollar aun mas los sitios
Web para poder mercadear de una mejor manera por este medio sus
productos, y la manera de contacto con el cliente o consumidor.

Una de las posibles razones de porque estos sitios Web no han
podido dar una adecuado proyeccién pudiera ser debido a que aun no
se ha desarrollado una adecuada investigaciéon de este tema, es decir,
no existen precedentes de investigaciones anteriores, o algun tipo de
estudio similar que puedan ser una guia al respecto.

Esta es la principal razén por la cual se realiza esta
investigacion, deseando dar los primeros indicios para futuros
desarrollos en este tema.

Surgiendo dicha inquietud en las tendencias que se estan
desarrollando en la actualidad por parte de los Ingenieros y
Arquitectos buscan cada ver mas desarrollar nuevas tendencias a
nivel de la construccién de edificios, casas, buscando asi poder tener
nuevas opciones para estilos diferentes de fachadas, por ejemplo
buscan que tengan formas curvas, triangulares, entre otras y dejar
de lado las formas cuadradas que gobernaron durante mucho tiempo
el disefio de los edificios. También se busca el poder dar una nueva
proyeccion a la bio-arquitectura, que es el poder tener mas contacto
con la naturaleza, con la luz el sol y una visidon del medio ambiente,
combinando estas dos cosas con el ambiente del lugar, sea una
oficina o casa de habitacidn.

Es importante mencionar que los ingenieros y arquitectos
deberian buscan conocer mejor las propiedades que poseen los
materiales con los que trabajan como lo son el aluminio,
caracteristicas como su micraje, temple, aleacién entre otros para de
esta manera saber en que se puede aplicar y en que no, sin embargo
en ocasiones esta informacién varia de un productor a otro.

Quizds tampoco muchos de ellos conozcan la existencia del
vidrio Templado, Insulado o laminado y las caracteristicas de cada
uno de ellos

Con esta investigacion se desarrollaran los primeros indicios de
los gustos, necesidades y opiniones de los consumidores,
colaboradores, gerentes de empresas relacionadas con aluminio y
vidrio, las necesidades que actualmente poseen las personas que
trabajan con estos materiales y la clase de informacién que requieren
de los sitios Web de productos de aluminio y vidrio.

Al ser un producto especializado en la construccién en su gran
mayoria se pretende poder brindar una guia adecuada para el poder
mercadear electréonicamente el aluminio y vidrio de la mejor manera
posible, y que se tenga de este modo una nocién mas clara de lo que
el mercado esta solicitando, de lo que desean encontrar sus usuarios.
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Objetivos

Objetivo General

Desarrollar e implementar el Mercadeo Electrénico para
productos de aluminio y vidrio

Objetivos Especificos

1. Identificar las necesidades de informacion técnica
de los consumidores de productos de aluminio y vidrio.

2. Conocer la percepcion y aceptacion del consumidor
sobre los sitios Web actual de este tipo de productos.

3. Determinar las herramientas necesarias para
facilitar e implementar el uso de un sitio Web para productos de
aluminio y vidrio.

4, Conocer la percepcion de los Gerentes vy
colaboradores del drea comercial sobre los sitios Web actual de
este tipo de productos.

Metodologia

Tipo de Investigacion

La realizaciéon de un estudio exploratorio segin lo comentado
por Hernandez, Fernandez y Baptista (2000) “El estudio exploratorio
se efectia normalmente cuando el objetivo es examinar un tema o
problema de investigacidon poco estudiado, del cual se tienen muchas
dudas o no se ha abordado antes o bien si deseamos indagar sobre
temas y areas desde nuevas perspectivas o ampliar las existentes”
(pagina 58), por lo cual basado en lo anterior se debe considerar que
esta investigacion es de tipo exploratorio, fundamentando que en la
actualidad la informacion, estudios y andlisis del mercadeo de
productos relacionados con aluminio y vidrio es practicamente
inexistente.

Con esta investigacién se busca lograr crear una mayor
afluencia en el mercadeo de productos relacionados con aluminio y
vidrio por medio de un sitio Web de los consumidores actuales y
potenciales de este tipo de mercado, buscando asi el poder
brindarles una mayor asesoria de los productos relacionados que se
comercializan, tanto las nuevas lineas de disefios, como las ya
existentes en los mercados actuales.

Sin embargo antes de poder desarrollar los principios para la
creacion de un nuevo sitio Web y poder llegar a mercadear los

10
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productos relacionados con aluminio y vidrio, es necesario el recopilar
informacion de las necesidades que tienen los wusuarios o
consumidores y que actualmente los sitios Web no cumplen.

Es de gran valor tener claras las fortalezas que poseen
actualmente los sitios Web actuales, y lograr de este modo
potenciarlas en el nuevo sitio.

Sin embargo para lograr llegar a este punto es necesario el
poder haber desarrollado con anterioridad una adecuada
investigacion y analisis de lo que realmente necesita el consumidor de
dicha linea de productos y poder brindar un nuevo enfoque de
estrategia de mercadeo electrénico para un sitio Web.

De suma importancia es el aporte que brinden no solo los altos
grados gerenciales de empresas que se desenvuelven en este
mercado, sino también los colaboradores de las mismas con respecto
a las mejoras para la creacidon de dicho sitio Web, basandose también
en los comentarios que se han escuchado de los clientes o
consumidores de esta linea de productos.

Es importante mencionar que esta investigacion se desarrollara
también de tipo descriptiva basandose en lo que menciona Hernandez
et al. (2000), es “el propdsito del investigador es describir situaciones
y eventos. Esto es, decir cdmo es y como se manifiesta determinado
fendmeno” (pagina 60)

En este caso la investigacidn buscara describir los niveles de
aceptacion y las necesidades que presentan los sitios Web actuales
gue de empresas que se dedican a la fabricacién de productos
relacionados con el aluminio y el vidrio.

También se buscara analizar algunos Sitios Web y podes
describir sus caracteristicas, estilo, aplicaciones entre otros.

Las variables que se desean desarrollar para esta investigacion
seran definidas desde tres puntos de vista diferentes las siguientes
variables de analisis:

« Poder conocer la opinidon de los colaboradores actuales de
algunas empresas relacionadas con productos de aluminio y
vidrio, respecto a los sitios Web actuales y sus
recomendaciones para la creaciéon e implementacion de un
nuevo sitio Web para este tipo de productos.

e Se desean conocer las expectativas, necesidades vy
propuestas de las Gerencias Comerciales, Gerencias de
ventas, Gerencias de Mercadeo, Gerencias de Exportacion de
alguna empresa que mercadee por medio de un sitio Web
productos de aluminio y vidrio.

« Se identificaran las necesidades actuales de los
consumidores respecto a los sitios Web actuales de
productos de aluminio y vidrio y las posibles mejoras en los
mismos.

11
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Enfoque cualitativo: segun Aaker, Kumar y Day (2001), “El
propdsito de la investigacidon cualitativa es descubrir qué hay en la
mente de un consumidor. Se realiza a fin de tener acceso a la
perspectiva de la persona y, a la vez, formarse una idea aproximada
de la misma”. (Pag.186).
El enfoque de este trabajo serd de tipo caritativo, esto debido a
gue es necesario el poder llegara a conocer la percepcion, gustos y
las opiniones de los consumidores de productos de aluminio y vidrio.
A esto se le complementara el enfoque cualitativo, definido por
McDaniel y Gates como la investigacion que “revela diferencias
significativas a nivel estadistico” (1999, p.125), ya que se requiere
recopilar la informacién expresa en niumeros que respalde la posible
toma de decisiones.

Instrumentos de recoleccion de datos

Como cita Hernandez et al. (2000), “existen diversos tipos de
medicidén, cada uno con caracteristicas diferentes” por lo cual en base
a esto se debe tener muy claro los resultados que se esperan
obtener, por lo cual los instrumentos que se utilizaran para
desarrollar esta investigacién seran de los dos tipos cualitativos y
cuantitativos.

Es de gran valor tener presente lo que menciona Hernandez et
al. (2000), “toda medicién o instrumento de recoleccion de datos
debe reunir dos requisitos esenciales; confiabilidad y validez” (pagina
235). Esto toma aun mas valor en un tipo de investigacion como
esta, debido a que no existen indicios o un historial de informacién
para comparar.

Los instrumentos de tipo cuantitativo seran recopilados por
medio de encuestas y cuestionarios cerrados y se aplicaran a los
colaboradores de empresas en este tipo de mercados y a algunos
clientes o consumidores de productos relacionados con aluminio y
vidrio en los sitios Web actuales.

Todo esto con el fin de poder medir la opinién de los mismos,
permitiendo de este modo poder obtener asi una serie de datos
cuantitativos para desarrollar de una manera numeérica y grafica los
resultados.

Sin embargo como cita Hernandez et al. (2000) “en la practica
es casi imposible que una medicion sea perfecta. Generalmente se
tiene un grado de error. Desde luego, se trata de que este error sea
el minimo posible” (pagina 240) esto es muy importante tenerlo en
cuenta en el momento del andlisis de la informacién y los resultados
gue se puedan obtener de dicha investigacion.

Se debe tener claro que entre mayor sea el error al medir valor
gue nos indicara la medicién se estara alejando del valor verdadero o
real esperado al realizar las aplicaciones cuantitativas por lo cual es

12



B
l-_;:anﬂia académics an todos e sentidos
l6gico que nos estaremos distanciando de obtener resultados que
sean de un alto grado de confiabilidad y validez
Respecto a los instrumentos cualitativos a utilizar seran por
medio de grupos focales entrevistas a consumidores de este tipo de
productos, colaboradores y Gerencia de empresas de este mercado,
para poder conocer de una manera mayor las expectativas y mejoras
para el posible sitio Web. Esto debido a que para la obtencidon de
este tipo de informacion debe de ser de una forma directa, y segun
McDaniel y Gates (1999), “La observacién es el proceso sistematico
de registrar patrones de comportamiento de personas, objetos y
ocurrencias, sin cuestionarlos o comunicarse con ellos...” (Pagina
213), esto serd un punto fundamental en las entrevistas que se
realicen y los grupos focales

Sujetos de informacion: poblacion y muestra

La poblacidn de esta investigacion estara conformada por los
consumidores, los colaboradores y gerentes de empresas con
productos relacionados al aluminio y al vidrio a en las areas de
Centroamérica y el caribe.

El tipo de muestra que se utilizara en esta investigacion sera:
muestra no probalistica, basandose en lo que comenta Hernandez et
al. (2000) “la eleccion de los elementos no depende de la
probabilidad, sino de causas relacionadas con las caracteristicas del
investigador o del que hace la muestra, aqui el procedimiento no es
mecanico ni con base en formulas de probabilidad, sino que depende
del proceso de toma de decisiones de una persona o grupo de
personas, y desde luego las muestras seleccionadas por decisiones
subjetivas tienden a estar sesgadas” (pagina 207 y 208).

Para el presente trabajo, se utilizarda la siguiente formula
estadistica

Z'pyg
-ZF

En donde:

n es el tamafo de la muestra

Z es el nivel de confianza 1.644 (90%)
p es la variabilidad positiva 0.5

q es la variabilidad negativa 0.5

E es la precisién o error 0.08 (8%)

13
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n= 1.6442 X 0.5 X 0.5
0.082

n= 2.702736 X 0.5 X 0.5
0.082

n= 0.675684
0.0064

n= 106

Se realizaran también 5 entrevistas a Gerentes de empresas de
Centroamérica y el caribe, relacionadas con la comercializacién del
vidrio y del aluminio, para conocer en detalle sus opiniones de los
sitios Web actuales de dicho nicho de mercado.

De la mano de esto se realizara 2 Grupos Focales con equipos
de ventas para conocer su opinion, debido a que ellos son los que
mantienen una constante retroalimentacion de las necesidades de los
consumidores de este tipo de productos.

14
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Fuentes de Informacion

Fuentes de Informacion primaria

Las fuentes de informacion primaria son aquellas que brindaran
el punto inicial de informacién para poder desarrollar determinada
investigacion.

Referente a esta investigacién las fuentes primarias que se
utilizaran serdan las siguientes:

« La informacion que se obtendrd de las encuestas,
cuestionarios, entrevistas y grupos focales a colaborares,
consumidores y gerentes de empresas que se desarrollan
el mercado de productos relacionados con el vidrio y el
aluminio.

Fuentes de Informacion secundaria

Como se menciono con anterioridad no existe informacién de
sitios Web de productos relacionados con el aluminio y el vidrio, por
lo cual las Unicas fuentes de informacidn que se podrian localizar
serian:

« Vista de sitios Web de empresas relacionados con alguno
de estos dos productos (aluminio o vidrio).

« Revistas especializadas en Construccién, o en productos
de vidrio o aluminio.

Alcances

El alcance que se pretende con la presente investigacién se
desea comenzar a desarrollar la informacién para futuros analisis
para el mercadeo de productos relacionados con aluminio y vidrio por
medio de un sitio Web.

De esta manera se podra conocer mejor las necesidades de los
consumidores de este tipo de mercado, conociendo asi la forma en
que se desarrolla el mismo.

Creando también una nueva alternativa para que sea
desarrollada por las empresas de este nicho de mercado.

15
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Limitaciones

Respecto a las limitaciones que se pueden encontrar para la
realizacidon adecuada de esta investigacion se pueden citar:

« El poco tiempo que se cuenta para la realizacion de esta
investigacion, partiendo del punto que toda la formacion
se debe comenzar a recopilar.

« Basado en el punto antes mencionado la inexistencia de
investigaciones similares a la que se esta realizando.

« EIl grado de colaboracién de los consumidores,
colaboradores y de gerentes de empresas relacionadas
con productos de aluminio y vidrio.

16



Mercadeo Electronico para
productos de aluminio y
vidrio
El autor®:

Rafael Alberto Zamora Sanchez

Resumen
En los Ultimos afos el
mercadeo electrénico ha

tomado una enorme fuerza,
permitiendo llevar informacion
de diferentes tipos de productos
y llegar de esta manera a poder
desarrollar en un mayor grado
las relaciones comerciales de
muchisimas empresas.

Esto ha traido cambios en los
diferentes procesos de logistica
y mercadeo de muchas
companias.

Existen desde hace muchos
afos estrategias de mercadeo
electroénico para algunos
productos como por ejemplo los
electrodomeésticos, sin embargo
muchos tipos de productos ya
estan comenzando a dar sus
primeros pasos en este tipo de
mercado.

Para este caso especificamente
los productos que se van a

11 Autor: Rafael Alberto Zamora Sanchez.
Bachiller en Administracion de Empresas
con énfasis en mercadeo Universidad
Metropolitana Castro Carazo UMCA.
Candidato a la Licenciatura en Mercadeo
de la Universidad Latinoamericana de
Ciencia y Tecnologia ULACIT. Correo
electrénico: rzamora04@hotmai.com
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comentar son el aluminio y el
vidrio, los cuales en los ultimos
anos ha tomado un fuerte auge.
Actualmente el creciente que
ha presentado este mercado,
especificamente en la linea de
la construccién y es que el
desarrollo a nivel nacional no es
menor al que se presentado en
varios paises de Centroamérica
y del Caribe.

Sin embargo las empresas que
se desarrollan en este campo
no han sabido crear estrategias
de mercadeo para estos
productos y esto es debido a
que al ser un producto tan
especializado, se han
conformado con  brindarles
informacién que todos los
consumidores de este mercado
conocen desde hace muchos
afos y no han buscado una
manera de innovar en el
mismo. Es alli donde surge la
inquietud de desarrollar los
principios para lograr mejorar el
mercadeo  electrénico para
productos de aluminio y vidrio,
levando de esta manera una
nueva alternativa a un mercado
creciente.

En este articulo se desea crear
los primeros precedentes para
el desarrollo del mercadeo de
estos productos, conociendo asi
los gustos, las preferencias, y
las necesidades, que tienen los
consumidores, esto se estaria
desarrollando sin dejar de lado
las expectativas, conocimientos
y experiencias de algunos
gerentes y las fuerzas de
ventas de empresas con
grandes trayectorias en este
tipo de mercado.
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Mercadeo electronico
Perfileria

Ventanearia
Templado.
Sitio Web

Abstract

In the last years the electronic
marketing has taken an
enormous force, allowing to get
information  about different
types of products, and with
these able to develop in a
bigger grade the commercial
relationships of many
companies.

This has brought changes in the
processes, produce different
logistics processes and
marketing of many companies.
Strategies of electronic
marketing have been existed
for many years in the history of
some products like for example
the appliances, however many
of these types of products are
already beginning to take their
first steps in this trade type.
Some of the products that we
mention are the aluminum and
the glass, which has taken a
strong peak in the last years.

In these moment the growing
that this market has presented,
especially in construction at
national level is not smaller to
the one that its developed in
several countries of Central
America and of the Caribbean.
However the companies that
are developed in this field, are
having problems knowing how
to develop marketing strategies

> ULACIT
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for these products and its
because these are such a
specialized products, they have
conformed with giving the
information that  all the
consumers of this market know
for many years and they have
not looked for a way to
innovate in the same one. Its
there where the restlessness
arises of developing a the
principles to develop the
electronic marketing of
aluminum products and glass,
taking this way something new
to a growing market.
In this article we want to create
the first precedents for the
development of the marketing
of these products, knowing this
way the likes, the preferences,
and the necessities that have
the consumers without leaving
aside the expectations of some
managers and their
salespersons of companies with
many years in this market.

Electronic marketing
Aluminum Profile

Windows Marketing
Temperate.
Web Site

Un poco de Historia de este
mercado

Desde hace varios anos vya
existen en Centroamérica y el
Caribe varias empresas
extrusoras de perfileria ya sea
para ventanearia u otros usos
arquitectonicos, las principales
son ALDECA (Aluminios de
Centroameérica), en El Salvador
gque es la empresa lider del
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mercado en lo referente a
extrusion.

ALDECA es una empresa
dedicada a la fabricacién de
perfiles de aluminio, asi como
de sistemas que utilizan el
aluminio como materia prima.
Presta servicios de diferentes
acabados en anodizado vy
pintura.

Fundada en 1963, son en la
actualidad Ila extrusora de
aluminio mas grande en la
region centroamericana. Su
sistemas de fabricacién
cumplen con todas las normas
internacionales de calidad,
incluyendo las de la ASTM y de
la Aluminum Association. Asi
mismo, con un compromiso con
la calidad incluye el respecto y
proteccion al medio ambiente.
ALDECA tienen a disposicién
una extensa gama de productos
que le permitan satisfacer las
necesidades, tanto en
aplicaciones arquitecténicas
como aplicaciones industriales.

Las materias primas que
utilizan mas comunmente son
las aleaciones 6061 y 6063, las
cuales cumplen con las mas
estrictas normas de calidad
internacionales dadas por |la
Aluminum Association.?

Figura 1
Logo de ALDECA

ALDECA

Tomada de: www.aldeca.com.sv , julio 2007

2 www.aldeca.com.sv , julio 2007
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La segunda empresa que se
cita en esta pequena resefia es
ALPAN (Aluminio de Panama)
en Cuidad de Panama.

En 1963 Juan José Amado
Burgos inici6 un proyecto
industrial al gque llamo
ALUMINIO DE PANAMA, S.A.
con el objetivo de implementar
en Panama, la técnica de
extrusion del aluminio. Se dio el
primer paso de la produccién en
todo una gama de productos de
aluminio lo cual fue un gran
reto para Aluminio de Panama,
S.A..

En los primeros afos utilizaba
matrices fabricadas en Estados
Unidos, pero a los pocos afios
pudo adquirir el equipo
adecuado para fabricar sus
propios troqueles y obtener una
mayor autosuficiente de
procesos.

Para 1992 se instalé una planta
automatica de pintado de
perfiles de aluminio para
ampliar la gama de terminados
accesibles a la industria. Asi
mismo modernizo la planta de
anodizado para suplir los
colores electroliticos bajo la
nueva técnica llamada "Two
Color" o} "Two Step".
ALUMINO DE PANAMA S.A. al
cumplir 34 afos, cuenta con
dos prensas de extrusidon, una
planta de anodizado, una planta
nueva automatica de pintado
en polvo y wun taller de
troqueleria con equipos
modernos; lo que les ha
permitido penetrar mercados
extranjeros como Guatemala,
Chile, Costa Rica, El Salvador y
también el mercado de Puerto
Rico.
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Con Ila entrada al nuevo
milenio, 'y mantienen un
crecimiento con la misma
velocidad se han hecho
inversiones por la suma de 2
Millones de ddlares para asi
poder adquirir una segunda
linea de pintura y una tercera
prensa de extruccidn. Vale
mencionar que ambos son
equipos de alto nivel
tecnoldgico y los mismos son
automaticos.’

Figura 2
_Logo de ALPAN

JUEL ' ALUMINIO DE PANAMA, S A.

Tomada de: www.aluminiodepanama.com |, julio 2007

Extralum es una empresa
costarricense, lider en la
manufactura, transformacion y
comercializacion de productos
en vidrio y aluminio

Es una empresa con 20 afios en
el mercado del vidrio y del
aluminio, de capital 100%
Nacional. La misma inicio en la
ciudad de Grecia, con el paso
de los afios esta pequeia
vidriera logro adquirir nuevas
instalaciones en la Provincia de
Heredia. Y de este modo
dedicarse a mayor escala a la
distribucion de vidrios vy
aluminio ya ha nivel de
proveedor.

A inicios del 2000 se funciona
con la Unica empresa extrusora
en el pais. Dandole asi una
nueva proyeccion de mercado a
Extralum.

8 www.aluminiodepanama.com , julio 2007
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Actualmente cuenta con la
Planta Extrusora en Cartago, la
Planta de Heredia que es
Fabricante de ventanas vy
reprocesos de vidrio, ademas
de toda el area administrativa
una sucursal en Guanacaste,
otra en Pérez Zeleddon vy
recientemente otra en San
Jose.

A nivel internacional cuenta con
dos sucursales en Honduras,
una en Tegucigalpa y otra en
San Pedro Sula, también cuenta
con una sucursal en Panama.
Cuenta con dos empresas del
mismo grupo llamadas
Extralum Proyectos ubicada en
Barreal de Heredia y Alucom
ubicada en Calle Blancos.

En la actualidad Extralum
cuenta con un casi 50% de
participacién en el mercado
Nacional. Y se dedica a la
exportacion de perfilaria de
aluminio y otros de sus
productos a paises como
Jamaica, Republica Dominicana,
Panama, Honduras, el Salvador,
Nicaragua, Guatemala, Haiti,
Estado Unidos y se encuentra
en negociaciones con Puerto
Rico y Trinidad y Tobago.
Extralum es Ia segunda
extrusora mas importante de
Centroamérica y del caribe, es
lider a nivel de comercializacion
de Vidrio vy Aluminio de
Centroamérica y del caribe.
Cuenta con aproximadamente
3000 clientes tanto nacionales
como en el extranjero, los
cuales son todos distribuidores
solamente (nho se le vende al
cliente final)

Por ultimo vale mencionar que
Cadexco entrego en el 2006 el
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premio a mejor exportador en
innovacion.?
Figura 3
Logo de EXTRALUM

E 4
y L &
==,

ExraaLUﬁa

Tomada de: www.extralum.com , julio 2007

Algunas otras empresas que se
encuentran en este mercado y
que se pueden mencionar son
Pazos y Pérez o Espejos el
Mundo en Costa Rica, ALDOM
(Aluminios Dominicanos) en
Republica Dominicana y
empresas de representaciéon de
productos de las marcas SAINT
GOBAN y PILKINGTON.

Como se puede observar en la
resefa anterior existen
empresas desde hace varios
afos en el mercado que han
evolucionado poco a poco con
el paso del tiempo; de igual
manera que sus consumidores
han llegado a ser personas con
un alto nivel académico vy
profesional como por ejemplo
Arquitectos e Ingenieros
Civiles. Es por esto que se hace
necesario desollar nuevas
estrategias de mercadeo,
debido a que como se menciono
antes este es un mercado en
gran crecimiento.

Como lo menciona la revista
Construir “la construccion de
condominios, quintas y hoteles
de playa genero que el sector
de la construccién en Costa
Rica creciera un 48% en un
ano”, esto es solo un pequefio

4 -
www.extralum.com ,junio 2007
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reflejo del enorme boom que se
ha venido desarrollando en
zonas como Guanacaste por
ejemplo®.

También podemos citar el
desarrollo que se esta dando de
5 Torres en la zona de Pradera
en Guatemala®, el Hotel Quinta
Real en el mismo pais’. En
cuidad de Panama podemos
citar el proyecto Los Faros de
Panama, que son 3 edificios (2
de 73 plantas y 1 de 84

plantas)®
Figura 4
Edificio San Angel _

Tomada de: Revista Construir (2007) Anuario
de obras, Edicién 45, 29-69

En Costa Rica podemos
mencionar Atlantis Plaza,
Esencia Hotel, Fuentes del
Obelisco, Hotel Cuna del Angel,
Laboratorios AD ASTRA
ROCKET, esto sin mencionar la
el Proyecto Forum en su nueva
etapa de expansion.

En el Salvador podemos
mencionar  proyectos como
Casa Como, Centro Comercial

®Revista Construir (2006) Noticias
Breves Regionales, Edicién 39, 8
®Revista Construir (2006) Viviendas y
comercios con Estilo, Edicion 39, 40
"Revista Construir (2006) Para
Sentirse como un Rey, Edicion 41, 77
8 Revista Construir (2006) Un nuevo
Skyline, Edicion 42, 85
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las Palmas, Condominios 515
Avenida la Capilla, Miramar,
Orion Masferrer, Villas las
Dalias.
Se pueden mencionar en
Guatemala Proyectos como
Altos de San Lazaro, Arrayanes,
Bellagio, El castafio Muxbal,
Mirador de Elgin, San Angel. En
Honduras se dio el desarrollo de
Proyectos como Aeropuerto de
Honduras, Ensenada Beach,
Green Valley Industrial Park,
Proyecto Metroball, Office
Depot, Residencial los Hidalgos.
En Nicaragua se construyeron
proyectos como Centro Finciero
LAFISE, Multicentro las
Ameritas.
Por ultimo podemos citar en
Panama proyectos como Blue
Bay Tower, Edificio Mystic
Point, Torre de las Ameritas,
Torre Global Bank, sin
mencionar Ocean One, Ocean
Two y Pacific Sky®.
Figura 5
Edificio Fuentes del Obelisc

omada de: Revista Construir (2007) Anuar;
de obras, Edicién 45, 29-69

Como se puede observar es un
gran mercado, pero es
importante poder analizar por
un minuto y pensar... ¢COmo se
podra obtener la mayor
cantidad de clientes de los
productos de vidrio y aluminio?,

° Revista Construir (2007) Anuario de
obras, Edicion 45, 29-69.

> ULACIT
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pues la respuesta a esta
interrogante es la que provoco
que nazca la idea de esta
investigacion y es que siendo
una excelente herramienta el
mercadeo  electrénico para
diferentes productos, porque no
desarrollarlo para productos de
Aluminio y vidrio.
Sin embargo es importante
poder conocer que opinan los
las personas que estan en el dia
a dia de este mercado, es decir
los consumidores y los
comercializadores del vidrio y
del aluminio.

Figura 6

Tomadade: www.extralum.com ,junio 2007

¢Que indican los nimeros?

Segun la investigacién que se
desarrollo entre los meses de
junio y julio del ano 2007, se
pudieron obtener una serie de
resultados muy interesantes,
gue seran de gran valor para
conocer este mercado y de este
modo tener una idea mas clara
de los gustos, preferencias y
opiniones de los consumidores
de productos de aluminio vy
vidrio, el primer resultado que
se debe analizar es que las
personas que estdn en este
mercado el 95% le gustaria
contar con mas informacién
técnica referente al aluminio y
vidrio, esto demuestra que la
informacién actual en los sitios
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Web existentes es muy poca, o
dificil de encontrar.

El 88.85% coincidié que le seria
de utilidad Le seria de utilidad
para su trabajo tener una
mayor informacion técnica de
productos como aluminio vy
vidrio, confirmando lo antes ya
mencionado de los sitios Web

actuales.
Grafico 1
Anhelo de contar con mas
informacion técnica referente al
aluminio y vidrio

100,00% - 95,00%
90,00% -|
80,00% -
70,00% |
60,00% -|
50,00% -|
40,00% |
30,00% -
20,00% -
10,00% +

0,00%

5,00%

Fuente: Encuesta Mercadeo Electrénico para
productos relacionados de aluminio y vidrio, en
empresas nacionales, de Centroamérica vy el
caribe en Junio de 2007.

*Para referencia en anexos, ver grafico 3

De las personas encuestadas el
43% indico que no le es facil
conseguir en Internet
informacion técnica de aluminio
y vidrio, las veces que la logran
encontrar no es informacién
amigable o de facil manejo.
Segun los datos obtenidos en
estas mismas encuestas, el
72.5% de los encuestados
indico que los sitios Web
actuales no satisfacen sus
necesidades en lo referente a
productos de aluminio y vidrio.
Pero, éque es lo que desean
encontrar los consumidores de
productos de vidrio y aluminio?,
segun indica la encuesta las 5
principales alternativas nuevas
gue les gustaria encontrar a los
clientes serian:

> ULACIT
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Fotografias de productos
con aluminio y vidrio. En

la actualidad los sitios
Web poseen pocas
fotografias de los

productos que ofrecen,
los sistemas, la forma de
los perfiles, los trabajos
que realizan en vidrio
como sanblasting por
ejemplo. Esto permitiria
poder mostrar al cliente
final un aproximado de
cémo se vera el trabajo al
finalizar y como es
conocido en mercadeo
una gran parte de una
venta se define por lo que
se ve.

Figura 7
Puerta con Sanlasting

Tomada de: www.extralum.com , julio 2007

Informacion técnica del
aluminio y vidrio. Las
paginas actualmente lo
que presenta es mucha
informacién genérica de
sus productos lo que
reduce la posibilidad de
ofrecer una diferenciacion
con respecto a su
competencia, y esto
debido a que temen que
lleguen a copiar sus
disefios. También el
poseer mayor informacién
técnica brindara la

23



Excelencia académice an todos ke sentidos

posibilidad de conocer el + Cotizadotes en linea del
sistema y familiarizarse aluminio y vidrio. Como
con ellos, y ante cualquier muchos saben en la
duda del consumidor final actualidad el poder llegar
podra dar una respuesta a brindarle a un cliente
con mayor propiedad vy una respuesta pronta, da
dominio del tema, grandes posibilidades de
fortaleciendo su imagen que les adjudiquen dicho
con su cliente. negocio, sin embargo en
* Nuevos productos ocasiones dependemos de
relacionados con un proveedor que da una
Aluminio y Vidrio. respuesta lenta, con una
Actualmente se ha dado herramienta como la que
un enorme boom de se indica se dard una
nuevos sistemas de respuesta inmediata vy
empresas como CASMA, que volvera al cliente mas
PILKINGTON por ejemplo competitivo.
o simplemente los « Productos existentes
sistemas que cada una de relacionados con
las empresas ha Aluminio y Vidrio. En la
desarollado, pero no se actualidad existen en el
da una adecuada mercado productos que
estrategia de mercadeo o son complementos para
en muchos casos por no el vidrio o el aluminio,
tener un adecuado Sitio como por ejemplo se
Web no lo pueden pueden nombrar algunos
proyectar a clientes del como son accesorios de
Extranjero, esto debido a fijacion, rodines, griteria
que la informacién la limpiadores, selladores,
poseen solamente en sus entre muchos otros.
oficinas. Entre mas Grafico 2
informado este el cliente _ Lista de alternativas de
de los nuevos productos informacion que le agradaria
; ;. existiera en un sitio Web de
sera mas facil que los productos como aluminio y vidrio
comercialice la empresa. w
Figura8 80 75 74 i
Glass Wall Technology Series 700 o = r o
de Casma sa
0 o
Fuente: Encuesta Mercadeo Electronico para
productos relacionados de aluminio y vidrio, en
Tomada de: empresas nacionales, de Centroamérica y el
http://www.dhdinternational.com/HTML/stadiu caribe en Junio de 2007.
m.html , julio 2007 *Para referencia en anexos, ver gréafico 9
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Continuando con los resultados
obtenidos de dicha
investigacion se indica que el
12.5% considera que los sitios
Web actuales relacionados con
vidrio y aluminio son malos, el

65% considera que son
regulares y solo el 22.5%
considera que son buenos,

como se puede observar hay
oportunidades grandes de
crecimiento desarrollando una

adecuada estrategia de
mercadeo  electrénico para
estos productos y esto se

demuestra que el 85% coincido
que a los sitios Web actuales
para aluminio y vidrio les falta
informacion.
Grafico 3
Anhelo de contar con mas
informacion técnica referente al
aluminio y vidrio

70,00% 65.00%

60,00% +
50,00% +

40,00% 1

30,00% +

20,00% +

10,00% +

0,00% -

@ Malos @ Regulares O Buenos

Fuente: Encuesta Mercadeo Electrénico para
productos relacionados de aluminio y vidrio, en
empresas nacionales, de Centroamérica vy el
caribe en Junio de 2007.

*Para referencia en anexos, ver grafico 10

&Qué opinan algunos
Gerentes?

Es muy importante que se
pueda conocer también Ia
opinién y criterio de los
diferentes gerentes de empresa
relacionados en este gremio.
De las personas entrevistadas

algunos opinan que sus sitios

Excelencia académice an todos ke sentidos

Web actuales no satisfacen las
necesidades que tienen sus
consumidores y saben que sus
mayores debilidades son la falta
de informacion Técnica, falta de
aplicaciones de nuevos
productos o buenas fotografias
en algunos casos. Esto sin lugar
a dudas debilita en cierta
manera el uso del sitio Web
debido a que los clientes puede
que no lo lleguen a considerar
una herramienta de utilidad
para ellos.

“He visto algunos sobre todo
de aluminio y son buenos, pero
se requiere mas informacion
técnica, sobre todo de los
procesos y especificaciones de

tamafios maximos y minimos.”

Consideran que las 2 mayores
debilidades de sus sitios Web
actuales son;

* Poseen varios faltantes de
especificaciones y fichas
técnicas de Productos y
sistemas. Esto refuerza
los resultados antes
obtenidos y mencionados
que coinciden en esta
deficiencia de los sitios
Web actuales. Por lo cual
se debe ver como una
oportunidad de mejorar
de primer nivel.

« También mencionaron
que su sitio Web actual
era de enfoque local, con
un disefio poco amigable,
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que no refleja la imagen
real de la empresa y sus
servicios. Vale considerar
este punto de suma
importancia, se debe
recordar que el sitio Web
de una compaiia sera su
rostro ante el mundo
entero por lo cual debe
reflejar en la totalidad lo
que es la compafia y
todos los beneficios que
ofrece la misma con sus

servicios.

Figura 9
Pagina de Inicio del
Sitio Web de ALPAN

ALUMINIO DE PANAMA, S.A.

Historia

uuuuuu

Tomada de: www.aluminiodepanama.com , julio 2007

Se pudo descubrir que en base
a la pregunta, éUtilizan su sitio
Web para mercadear
adecuadamente sus productos
de aluminio y vidrio? la opinion
de los gerentes es que Se
utiliza para mercadear los
productos pero aun le falta
mucho por desarrollar, sin
embargo otros consideran que
no se utiliza en la medida
requerida, ya que los sitios solo
los muestra y no es de una
forma adecuada.

Consideran los gerentes
entrevistados que algunos
puntos valiosos de informacion
o bien herramientas que
deberia tener un buen sitio Web
de productos de aluminio vy

Excelencia académice an todos ke sentidos

vidrio deberian de ser las

siguientes:

« Informacién técnica

« Maximos y minimos por
producto

« Descarga de
electrénicos

» Sitio privado para clientes
donde se puedan realizar
transacciones

» Posibilidad de auto
cotizacién, obtencién de
planos en Autocad.

« Vinculos a catdlogos de

catalogos

productos (aluminio,
vidrio ldmina, accesorios,
etc.).

« Sistema de compra en
linea.

« Informacién automatica
de fecha de despacho de
productos adquiridos.

« Opcién de descarga de
Especificaciones, Fichas
Técnicas, planos de
Perfiles, Planos de Saques
para vidrio templado

“Un buen sitio Web nos va a
permitir conocer mas de los
productos de mi proveedor y
de este modo tener
innovaciones para mis clientes,
alcanzado de esta manera una
diferenciacion con respecto a
mi competencia.”

Vodinn W/L
Director de Ingerieria de Marufpctina
Mawa Industrial

éQue opinan los equipos ventas?

Segun comentaron las fuerzas
de ventas, en la actualidad a

los sitios

Web les falta
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informacion técnica que es muy

valiosa para los clientes,
algunos ejemplos que
mencionaron fueron, que los

sitios Web actuales no indican
cual es el micraje de anodinado
que se utiliza en los perfiles de
ventanearia o el temple que
debe llevar un perfil que es de
uso arquitectonico, pocas
empresas indican las
tolerancias minimas y maximas
que lleva un vidrio templado o
en que casos es recomendado
el uso de vidrio templado o
laminado para exteriores.

El tener un buen sitio Web
permitird innovar el mercado,
debido a que las personas
acostumbran comprar solo los
productos que ya conoce
porque en muchas ocasiones le
temen a los productos nuevos e
innovadores, sin embargo al
poder encontrar alli informacion
de cdmo instalar una ventana o
una puerta de bano de disefo
nuevo, se asegura la empresa
que ese cliente seguira
visitando y comprando esos
nuevos productos, debido a que
sinti6 que se le brindaba una
asesoria y esto se alzo
simplemente con tener un sitio
Web adecuado.

“Si el sitio Web es atractivo,
rapido y cumple con brindar
informacién técnica que ocupan
los clientes, esto nos ayudara a
poder vender mas cada dia, ya
que el cliente al hablar con
nosotros sabe que es lo que
quiere.”

Oacan Vargan
APC Nacional (Fuerya de Vertas)

Extralom

& ULACIT
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Algunos ejecutivos de venta
indicaron que muchos clientes
no conocen sistemas nuevos
como los que ha lanzado este
afo Glass Wall Tecnology de
CASMA, o el vidrio Satinovo de
PILKINGTON y toda esta es
informacién muy importante
para los consumidores o}
clientes finales debido a que la
misma les dard un criterio de
decision mas firme a la hora de
elegir determinado producto.

Coinciden que es muy
importante que un sitio Web se
rapido para cargar las paginas y
que tenga una parte a la cual
puedan acceder solo los clientes
ya que esto le da confianza y
un sentimiento de partencia.

Como vya antes se ha
comentado a las fuerzas de
ventas tampoco les agrado no
encontrar suficiente informacion
técnica al respecto ya que como
comentaron si uno trabaja en
esto no busca lo basico, lo que
ya sabe, sino mas bien busca
conocer mas del tema vy

fortalecer conocimientos y lo
nuevo que hay en el mercado
que podria ser competencia.
Figura 10
Equipo Ventas de Mayoreo de
Extralum

'I;omada: Grupo Focal, julio 2007
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Otros comentarios que
realizaron las fuerzas de ventas
es que hay productos que
tienen un gran consumo y un
enorme conocimiento técnico,
sin embargo la informacion de
los mismos es muy basica.
Comentaron algunos miembros
de las fuerzas de ventas que en
la actualidad conocen pocos
paginas relacionadas con vidrio
templado que es un producto
de gran demanda, saben que
existen PILKINGTON o Saint
Goban o la de Casma por sus
accesorios pero ninguna que
hable solamente del vidrio
templado, por lo que
consideran que es sumamente
necesario ya que es un
producto que gusta mucho
tanto a nivel nacional como
internacional.

Figura 11
Equipo de Ventas Fuertex de
Extralum

Tomada: Grupo Focal, julio 2007

&Qué podria tener el sitio
Web?

En base a toda la informacion
recopilada, y la investigacion de
diferentes sitios Web de vidrio
como de aluminio, entre otras
fuentes; se considera que la
estrategia mas conveniente
para realizar un adecuado
mercadeo  electrdnico para

& ULACIT
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productos de aluminio y vidrio,
deberia de contemplar lo
siguiente:

Mantener el sitio Web
actualizado; este punto es de
suma importancia y a menudo
se tiende a descuidar. En el
sitio Web el visitante debe
encontrar informaciéon fresca y
actualizada ya que esto hara
que las personas visiten el sitio
Web a menudo y al conocer las
innovaciones que existen
permitiran que estas tomen en
cuenta los nuevos productos o
los actuales.

Esto es sumamente importante
ya que los arquitecto o
ingeniero cuando estén en
busqueda de una nueva
alternativa para algun proyecto,
tendran la informacién técnica y
detallada de lo se exhibe el sitio
Web permitiendo mercadear los
productos y alcanzar nuevas
ventas.

Creacion de un Dboletin
electronico relacionado con
productos de vidrio vy
aluminio; las personas que
visitan el sitio Web podran
suscribirse a un  boletin
electrénico de la empresa en el
cual se les envié informacién
periddica de nuevos productos,
productos actuales, informacion

técnica del vidrio templado,
vidrio laminado, vidrio
sanblasteado, estilos de

ventanas, nuevos acabados de
anodizado entre muchas otras
alternativas mas. Esto permitira
que aquellas personas
interesadas en este mercado al
poder estar manteniéndose
informados y de igual manera
se estara logrando un
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posicionamiento positivo,
sabiendo asi el cliente que la
empresa esta interesados no
solo en poder llegar a realizar
una futura venta sino que se
interesa que su cliente se
capacite también y que pueda
aprender cada dia mas de este
mercado. Esto da un benéfico
adicional al de mercadear los
productos de wuna manera
electronica sino que permitira
mantener un contacto
constante con los clientes tanto
nuevos como los potenciales.

Creacion de una Biblioteca
técnica virtual; esto permitira
que los usuarios puedan
conocer detalles técnicos de
productos de aluminio y vidrio.
Y puedan encontrar informacion
como puede ser el micraje de
anodizado de determinados
productos, anchos y minimos
de los vidrios templados,

resistencias y pesos de vidrios
laminados o antibala.
Figura 12
Prueba de resistencia de un vidrio
Laminado

N e e
omadade: www.extralum.com, julio 2007
En esta Biblioteca virtual se
podran colocar catdlogos tanto
técnicos como generales de los
diferentes productos que ofrece
la empresa, con fotografias y
planos de los mismos.

Se puede colocar también un
diccionario técnico con el
significado de palabras como lo
son: anodizado, extrusion,
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micraje, deflexién, insulados,
swigell, umbral, samblasting
entre muchos otros mas.
Creacion de Capacitaciones
en linea; en muchas ocasiones
un arquitecto, ingeniero o un
instalador de vidrio y aluminio
pasa sumamente ocupado
durante el dia por lo cual no
pueden asistir a capacitaciones
o0 cursos, al poder brindarles la
alternativa de capacitaciones en
linea las podran realizar
durante los momentos libres
que posean (por las noches o
quizas los fines de semana).
Otra alternativa a considerar es
la colocacién de videos de
capacitacion de los sistemas ya
sean tradicionales o los nuevos,
con formaciones que se han
realizado en diferentes ferias o

exposiciones de los productos.
Figura 13
ocomer 2007

Tomada de: Expocomer, marzo 2007

Una alternativa mas en cuanto
a capacitaciones en linea podria
ser simplemente colocar videos
con explicaciones en obras de
construccion creando asi un
ambiente familiar para los
clientes de la empresa debido a
que este es muchas veces el
lugar donde pasan una gran
cantidad de tiempo.

Estas formaciones les dara una
ventaja adicional a su empresa
como es que al conocer los
clientes los productos que
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ofrece la empresa por medio
del sitio Web vy el estar
capacitados en los mismos,
provocara que los clientes los
adquieran por tener el
conocimiento de ellos.
Creacion de <claves de
acceso para los clientes; esta
alternativa es darle a los
clientes actuales de la empresa,
una serie de privilegios
especiales que les permitira
acceder a cotizadotes en linea
por ejemplo, lo cual permitird
que ellos puedan competir y
brindar una oferta rapida a sus
clientes. Otra opcion puede ser
que los clientes conozcan el
estado de las odrdenes en
produccién, fechas estimadas
de despacho, estas son de
suma importancia ya que le
permitiran al cliente coordinar
adecuadamente a sus equipos
de trabajo optimizando de este
modo los costos de transporte y
compromisos con sus clientes.
Dos posibles opciones que se
pueden crear es la posibilidad
de ingreso de productos basicos
en produccién ayudando de
este modo a que el cliente
tenga la certeza de que su
pedido esta ingresando justo
cuando el lo necesita vy
facilitando y ahorrando de esta
manera trabajo a la empresa.
La segunda opcion seria la
forma de realizar pagos en
linea y evitar posibles atrasos
debido a que no se realizo
algun adelanto o deposito en la
cuenta del cliente, en esta
opcion el cliente podria también
ver el estado de su cuenta, y de
esta manera a los clientes que
poseen crédito tendran una
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idea mas clara del estado en
que se encuentra su cuenta.

Si se desea el punto antes
mencionado referente a las
capacitaciones, puede ser
incluido entre los privilegios que
se encontrarian en esta area.

Creacion de una Galeria de
fotos de Proyectos y de
productos; la creacion de esta
alternativa es brindarle a los
clientes tanto actuales como
potenciales la posibilidad de ver
los acabados de algunos
proyectos hechos por |la
empresa, de este modo el
cliente final tendrd una idea
mas clara de como se veria la
combinacién de los colores de

vidrio y el aluminio.
Figura 14
e de Ventanearia

Tomada de: Extralum, julio 2007

De igual manera se podran
mostrar pequenos detalles del
vidrio, como por ejemplo
profundidad de un
sanblasteado, estilos de bisel
en el cual podemos citar a
modo de ejemplo el biselado de
pecho de paloma. Se puede
mostrar detalles de accesorios
en la ventanearia, como los
tamanos de los drenajes,
refiriendo a  perfileria se
detallaria los acabados de los
esmaltados o pintados, con esta
opcién se presentaran un sin
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numero de detalles de mucha
utilidad para poder vender la
idea al consumidor final o que
el arquitecto por ejemplo sepa
combinarlos con otros detalles
internos del edificio.

Asesoria en linea; es normal
que en ocasiones se tenga
alguna duda referente a
determinado producto o}
aplicacion del mismo, con esta
opcion se le puede brindar al
cliente una solucién a sus
dudas o inquietudes, se podra
tener una alternativa con
preguntas frecuentes, donde de
igual manera estaran las
respuestas que se han dado
anteriormente para la solucién
de otras dificultades con la cual
el cliente se pueda orientar
mejor.

Se colocara de igual manera
una opcion donde se ingrese
informaciéon basica como por
ejemplo;

« Persona que escribe;
esto para poder crear una
relacion de familiaridad vy
confianza en el momento
de llegar a responder la
inquietud.

« Pais del que escribe;

esto debido a que las
condiciones del clima
pueden ser un factor

importante a considerar
en la asesoria.

« Nombre de la empresa
que escribe; esto
permitird llegar a incluir
la informacién en el
archivo de dicho cliente si
es que este trabaja
actualmente con los
productos de la empresa
o bien da la posibilidad de
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poder comenzar a
visitarle y ofrecérselos.

« Numero de teléfono;
esto es por si se necesita
realizar una llamada para
aclarar algun detalle de la
inquietud.

« Correo electrénico; esto
para enviar la respuesta a
la inquietud y poder asi
enviar cualquier material
informativo del tema que
sea necesario.

 Espacio para la
inquietud; que serd
donde el cliente escribira
su dificulta a solucionar la

cual serd enviada a la
empresa para que los
técnicos analicen la mejor
manera de ayudar al
cliente.
Con esto la empresa estara
demostrando al cliente el
espiritu de servicio y

colaboracion de la compaifiia,
obteniendo de este modo la
confianza y poco a poco un

posicionamiento

con dicho

cliente.

“El poder brindar a un cliente
una respuesta efectiva vy
pronta, quizas no se asegura
una venta inmediata pero si el
comienzo de un lugar en la
mente de dicho cliente y por
consiguiente una posibilidad de
venta en el futuro.”
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Creacion de un area de
productos; esto permitird
mercadear de una mejor
manera los nuevos productos o
lineas, como los ya existentes
que tenga la empresa, esto
brindara un mayor abanico de
posibilidades para el cliente ya
que en muchos casos la
empresa puede contar con
productos de linea tradicional
que en muchos paises no son
conocidos y aquello que es algo
normal en un pais puede ser
una enorme innovacién en otro,
un ejemplo que se puede citar
es que a nivel de
Centroamérica y el caribe
existen de 9 a 10 tipos de
ventanas corredizas que son
muy conocidos en un pais pero
se ignoran por completo en otro
como sucede en Honduras,
Republica Dominicana y Costa
Rica las cuales tienen sistemas

totalmente diferentes.
Figura 15
Sistema Praktica de CASMA

Tomallda de: www.casma.com , julio 2007

La colocacion de los nuevos
productos es muy importante
para dar de este modo un
impulso adicional a los mismos,
y de este modo darlos a
conocer en mayor detalle,
debido a que se puede colocar
mayor informacién técnica y se
comenzara asi a crearles
nuevas oportunidades de venta
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a estos productos con los
clientes que visitan el Sitio
Web.
Como el resto del sitio, esta
area en especial es de suma
importancia sea actualizada
frecuentemente, debido a que
sino se hace los clientes
después de un tiempo no la
visitarian mas.
Vinculos con otros sitios
Web; continuando aun al tema
de servicio es importante poder
brindar al cliente la alternativa
de visitar otros sitos Web
relacionados con este mercado,
por ejemplo se pueden colocar
vinculos con los sitios Web de
los proveedores de la empresa
y a se pueden mencionar a
manera de ejemplo algunos
proveedores como son CASMA,
PILKINGTON o SAINT GOBAN,
estas son empresas muy
conocidas a nivel mundial en
este mercado.
Al colocar estos vinculos a otras
paginas el cliente conocera el
respaldo y la calidad de los
proveedores, otro efecto que
tendra es el poder demostrar
que la empresa esta dispuesta
a compartir los conocimientos
que ha adquirido en su
desarrollo en este mercado y no
posee ningun tipo de temor a
que sus clientes conozcan a sus

proveedores.
Figura 16
Logo de PILKINGTON

>

PILKINGTON

Tomada de: www.pilkington.com , julio 2007
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Informacion General; es
valioso que el sitio contenga
informacion general de la
empresa, no solo su vision y
misiéon sino también de sus
diferentes procesos, historia,
departamentos, fotografias del
personal de las diferentes areas
de atencién al cliente, esto con
el fin de que se desarrolle una
relacion mas personal entre los
clientes y el personal de Ia
compafnia de igual manera se
pueden colocar videos de las
instalaciones, de los procesos
de corte del vidrio, canteado,
sanblasteado, pulido, extrusion,
anodizado, pintura, ensamble
de ventanas, templado de

vidrios, creacién de planos
entre muchos otros que puedan
haber en la empresa.

Figura 17
Bodega de Vidrio en Extralum

|

o

Tomada de: www.exalum.com , julio 2007

Esta parte del sitio Web
permitira que el cliente conozca
la empresa, quien es la
compafia con la que esta
desarrollando negocios, el
respaldo que obtendrd, los afios
que ha estado en el mercado, la
calidad de sus productos, la
opinién de otros clientes en
base a sus experiencias,
pueden realizarse de una
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manera escrita o en video para
una mayor credibilidad.

Esta alternativa podra permitir
que el cliente pueda percatarse
como es el ambiente de Ila
compafnia en el dia a dia, es
decir buscara el reflejar todo lo
gue es la organizacion, y se
podra reafirmar en los clientes
nuevamente la idea de Ia
compafiia es una empresa que
apoya y confia en cada uno de
sus clientes totalmente y es
una empresa de una filosofia de

puertas abiertas.
Figura 18

Plataforma de Ventas de Mayoreo

en“‘E{xtraIum

Tomada de: Extralum,julio 2007

Algunas recomendaciones a
considerar

Comenzando a finalizar este
articulo se debe considerar
profundamente las siguientes 5
recomendaciones acerca de
este tema, las cuales son;

1. Es indispensable que el
sitio Web sea bilingilie
esto debido a que al estar
en un mundo tan
globalizado, en el cual dia
a dia se realizan una
enorme serie de acuerdos
comerciales y siendo el
ingles un idioma de gran
importancia a nivel
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mundial es indispensable
que el sitio cuente con
esta facilidad.

2. Es de gran relevancia
la actualizacién del
sitio Web; como se
menciono anteriormente
en muchisimas ocasiones
es de una enorme
importancia que el sitio
Web posea una adecuado
y sobre todo constante
mantenimiento y
actualizacién, esto con el
fin de poder brindar la
utilidad que se espera del
mismo y no se convierta
en una costosa y obsoleta

herramienta.
Figura 19
Plataforma de Ventas de Mayoreo
en Extralum

ijj

3. Es importante que el
Sitio Web sea facil
navegar en el, es decir
que el cliente no deba
entrar a 4 o 5 ventanas
diferentes para encontrar
la informacién que esta
buscando, esto debido a
que es muy probable que
abandone sus busqueda
en la segunda o tercera
pagina y por consiguiente
se pierda wuna posible
venta y un cliente.

4. Informacion practica;
es importante que Ia
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informacioén que se
presenta sea practica
cuando asi se requiera y
de la opcién de
profundizar en un mayor
grado si se desea por
parte del cliente.

5. Su sitio Web es una
herramienta Global por
lo cual es importante que
la informacién que alli se
encuentre  pueda @ ser
utilizada no solo por los
clientes de determinado
pais, sino que presente
soluciones reales para
todos los clientes de la
empresa tanto nacionales
como internacionales, vy
esto es debido a que sino
se llegara a hacer Ila
empresa pudiese estar
dejando de generar
ventas.

Si se logra desarrollar estas 5
recomendaciones se estara
contribuyendo a poder brindar
una mayor informacién técnica
a los consumidores, que como
se puede notar a lo largo del
articulo es una de las grandes
oportunidades de mejora que
existen actualmente.

Con este articulo se pudo
conocer la percepcién no solo
de los clientes, sino también de
los gerentes y las fuerzas de
ventas de las empresas que se
encuentran en este mercado.

A modo de conclusion

Para finalizar este articulo se
desea con el mismo marcar un
punto de inicio en la
implementacién del mercadeo
electréonico para los productos
de aluminio y vidrio. Es



importante recordar que es de
sumo valor poder generar
respuestas a las necesidades de
los mercados especializados y
esto se conseguird investigando
tanto con los niveles mas altos
de las empresas debido a su
amplia vision de mercado en el
cual se encuentra, sino también
de los equipos de venta y de
atencién al cliente que son los
que dia a dia estan en
constante contacto con el
cliente y saben en un alto grado
las necesidades los mimos. Por
ultimo es importante que se
hable con el cliente de sus
necesidades y recordar que el
mercadeo electrénico es una
herramienta que abre las
puertas del planeta entero para
la empresa.

Un buen sitio Web podra traer
muchos nuevos negocios a su
empresa o bien todo Ilo
contrario, por lo cual Ile
recomendamos estimado lector
analice por un momento su sitio
Web, para saber de este modo
si cumple o no con las
exigencias del mercado actual.
Basado en |lo anterior se
comenzaran a dar las bases
para un adecuado desarrollo del
mercadeo  electrénico  para
productos de aluminio y vidrio.

Como se pudo observar a lo
largo de este articulo es de
suma importancia poder brindar
una mayor formacion técnica a
las personas que se desarrollan

©

Extelencia académica an todos e sentidos
en este mercado, debido a que
como se pudo identificar que
existe una enorme carencia de
conocimiento de los productos,
la cual es de enorme valor para
poder desarrollarse en un
grado mayor en este mercado.
Pudimos descubrir que en la
actualidad no existe un sitio
Web que sea de la plena
aceptacion de los consumidores
de productos de aluminio vy
vidrio. Por lo tanto es ldgico
que la percepcién de los
consumidores sea sumamente
negativa respecto a esta clase
de sitios.
Es importante el tomar en
cuenta las herramientas antes
mencionadas si se desea
realizar la creacion de un nuevo
sitio Web relacionado con
productos de aluminio y vidrio,
esto debido a que la
informacién mencionada es la
recopilacion de opiniones de
consumidores, gerentes y
fuerza de ventas de empresas
que se han estado
desarrollando a través de los
afios en este mercado.
Este articulo es simplemente un
punto de partida para poder
desarrollaren un futuro las
mejores y mas adecuadas
estrategias para poder llegar a
desarrollarse el mercadeo
electrénico de dos productos
para un mercado sumamente
especializado.
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Anexos

Analisis e interpretacion de resultados de Ia
investigacion cuantitativa
Grafico 1

Utilizacién de los productos de Aluminio, vidrio o ambos

60%

Aluminio m Vidrio 0 Ambos

Fuente: Encuesta Mercadeo Electrénico para productos relacionados de aluminio y vidrio, en
empresas nacionales, de Centroamérica y el caribe en Junio de 2007.

Grafico 2
Utilizacién del Internet para buscar informacién relacionada con el

trabajo
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50,00% -
40,00% -
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10,00% -
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88,75%

11,25%

D .. I

Fuente: Encuesta Mercadeo Electréonico para productos relacionados de aluminio y vidrio, en
empresas nacionales, de Centroamérica y el caribe en Junio de 2007.
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Grafico 3
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Anhelo de contar con mas informacién técnica referente al aluminio y

vidrio

100,00%
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80,00% -
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50,00% -
40,00% -
30,00% -
20,00% -
10,00% -

0,00% -

5,00%

Fuente: Encuesta Mercadeo Electronico para productos relacionados de aluminio y vidrio, en
empresas nacionales, de Centroamérica y el caribe en Junio de 2007.

Grafico 4

Utilidad para el trabajo de tener una mayor informacion técnica de

productos como aluminio y vidrio
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90,00% -
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Fuente:

Encuesta Mercadeo Electronico para productos relacionados de aluminio y vidrio, en
empresas nacionales, de Centroamérica y el caribe en Junio de 2007.
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Grafico 5
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Facilidad para conseguir en Internet informacién técnica de aluminio

y vidrio

56,00%

54,00% -

53,75%

52,00%

50,00% 1
48,00% 1
46,00% |
44,00% |

42,00% -

46,25%

Fuente: Encuesta Mercadeo Electronico para productos relacionados de aluminio y vidrio, en
empresas nacionales, de Centroamérica y el caribe en Junio de 2007.

Grafico 6

Conocimiento y visita de 2 de los siguientes sitios Web de empresas

relacionadas con vidrio o aluminio.

«  www.extralum.com

« www.aldeca.com.sv

e www.alumina.com.co

www.saint-gobain-glass.com

www.pilkington.com
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40,00% -
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20,00% -
10,00% -

0,00% -

92,50%

7,50%

Fuente

: Encuesta Mercadeo Electronico para productos relacionados de aluminio y vidrio, en
empresas nacionales, de Centroamérica y el caribe en Junio de 2007.
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Grafico 7

Decencia de vista de las paginas antes mencionadas

www pikington.com L —
ww w .saint-gobain- j
glass.com

ww w .alumina.com.co

www .extralum.com

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90

Fuente: Encuesta Mercadeo Electréonico para productos relacionados de aluminio y vidrio, en
empresas nacionales, de Centroamérica y el caribe en Junio de 2007.

Grafico 8
Satisfaccion de las necesidades los sitios Web actuales para productos

como aluminio o vidrio

80,00%

72,50%

70,00% -

60,00%

50,00%

40,00% -

0
30,00% 1 27,50%

20,00% -
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O SimNo

Fuente: Encuesta Mercadeo Electréonico para productos relacionados de aluminio y vidrio, en
empresas nacionales, de Centroamérica y el caribe en Junio de 2007.
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Grafico 9

Lista de alternativas de informacién que le agradaria existiera en un

sitio Web de productos como aluminio y vidrio

« Listas de Precios Aproximados de aluminio y vidrio.

« Cotizadotes en linea del aluminio y vidrio.

« Videos de Procesos de la fabricacion del aluminio y vidrio

« Informacion técnica del aluminio y vidrio

« Ofertas de Proyectos relacionados de aluminio y vidrio.

« Aplicaciones para el aluminio y vidrio.

* Nuevos productos relacionados con Aluminio y Vidrio.

» Productos existentes relacionados con Aluminio y Vidrio.

« Fotografias de productos con aluminio y vidrio.

«  Otros sitios relacionados con el aluminio y vidrio.
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Fuente: Encuesta Mercadeo Electrénico para productos relacionados de aluminio y vidrio, en

empresas nacionales, de Centroamérica y el caribe en Junio de 2007.
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Grafico 10

Opinion sobre los sitios Web actuales relacionados con aluminio y

vidrio
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Fuente:

Encuesta Mercadeo Electrénico para productos relacionados de aluminio y vidrio, en
empresas nacionales, de Centroamérica y el caribe en Junio de 2007.

Grafico 10

Opinion sobre la falta informacién
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Fuente:

Encuesta Mercadeo Electrénico para productos relacionados de aluminio y vidrio, en
empresas nacionales, de Centroamérica y el caribe en Junio de 2007.
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Algunas mejoras recomendadas por las personas relacionadas
con el vidrio y aluminio son:

Informaciéon técnica en cuanto a propiedades fisicas y
mecanicas de los materiales y del producto final.
Aplicaciones especiales, tablas sobre cargas de viento por
region (mundial o hemisferio), tipo de combinaciones
posibles entre vidrios de “desempefio” especial.
Especificaciones para aplicaciones arquitectonicas
Informacidn técnica.

Falta informaciéon técnica (especificaciones, cortes,
restricciones, tolerancias y aplicaciones).

En realidad en mi caso el ingreso a dichos sitios fue
meramente por curiosidad, sin embargo siento que hace
falta mas herramientas audiovisuales que nos den un
muestreo tanto de los productos existentes como de las
innovaciones.

Especificaciones técnicas y usos.

Especificaciones, por ejemplo.

De todo, detallar mas el producto.

Que especificaciones de cada producto en mayor detalle

Algunas opiniones de los mejor sitios Web que ha visitado de
productos de aluminio o vidrio fueron:

www.hydroaluminio.com.ar/

Paginas De extrusoras chinas como la de FENG LU, gold
apple, xingfa

www.saint-gobain-glass.com

www.aluar.com.ar de Aluar de Argentina

Pilkington

www.aepalacios.com

ALUAR.com.ar y Alcemar.com.ar

Algunas de las razones fueron:

Tiene informacién completa en cuanto a los sistemas de
ventanearia que fabrican, procesos de extrusion, detalles
técnicos de resistencia y ensambles

Combinan muy bien lo que es el impacto visual de pagina
con las caracteristicas de la empresa, brindando la
informacién suficiente sobre los mismos, ademas de esto
tienen tours virtuales por instalaciones de la empresa, lo
que permita apreciar que tan establecida se encuentra.
Porque muestra en detalle todas la matricez disponibles,
incluso en archivos de AutoCad, permitiendo realizar
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cambio y calcular los resultados de los mismos en tiempo
real.

« Tenemos contactos directos por lo que las consultas
resultan mas sencillas de obtener la informacion
correspondiente

» Posee informacién clara del vidrio

« Muchas fotografias, imagenes, y productos

« El tipo de informacién es util para el disefio y muestras
las aplicaciones apropiadas del producto con todos sus
componentes

* El enfoque que dan hacia los productos es muy diferente
al que nos presenta por ejemplo la pagina de extralum lo
cual es de suma importancia para la clientela ya que
muchas veces estos desconocen la mayoria de productos
que estas empresas ofrecen

Instrumentos Cuantitativos

Encuesta
Mercadeo Electronico para productos relacionados de

aluminio y vidrio

Esta observacion tiene como objetivo determinar los gustos y
necesidades que presenta los consumidores de productos de aluminio
y vidrio.

Dirigido a personas que sean consumidores de este tipo de productos,
y que utilicen el Internet para buscar informacion de este tema.

Fecha:
Hora:

1. éConsume usted alguno de los siguientes productos?
( ) Aluminio ( ) Vidrio ( ) Ambos

2. ¢Utiliza Internet para buscar informacion relacionada con el
trabajo?

()Si () No
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3. ¢Le gustaria contar con mas informacién técnica referente al
aluminio y vidrio?

()Si () No

4. ¢Le seria de utilidad para su trabajo tener una mayor informacién
técnica de productos como aluminio y vidrio?

()Si () No

5. Le es facil conseguir en Internet informacion técnica de aluminio y
vidrio?

()Si () No

6. ¢Ha visitado por lo menos 2 de los siguientes sitios Web?

www.extralum.com Www.marvawindoors.com
www.lehner.com.co www.pilkington.com
www.aldeca.com.sv www.aluminiodepanama.com
www.induca.com.do http://www.vicrisa.com/
www.saint-gobain-glass.com http://www.alumina.com.co/
()Si ( ) No

¢Cuales?:

7. {Satisfacen sus necesidades los sitios Web actuales de productos
como aluminio o vidrio?

()Si () No

8. ¢De la siguiente lista, marque cual informacidn le agradaria
existiera en un sitio Web de productos como aluminio y vidrio?

() Listas de Precios Aproximados de aluminio y vidrio.

( ) Cotizadotes en linea del aluminio y vidrio.

() Videos de Procesos de la fabricacion del aluminio y vidrio.
() Informacion técnica del aluminio y vidrio.

() Ofertas de Proyectos relacionados de aluminio y vidrio.
() Aplicaciones para el aluminio y vidrio.

() Nuevos productos relacionados con Aluminio y Vidrio.
() Productos existentes relacionados con Aluminio y Vidrio.
( ) Fotografias de productos con aluminio y vidrio.

() Otros sitios relacionados con el aluminio y vidrio.
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9. ¢{Cual es su opinidn sobre los sitios Web actuales relacionados con
aluminio y vidrio?
( ) Malos () Regulares ( ) Buenos
10. ¢Considera usted que les falta informacién?

()Si () No

Como que

11. ¢Cual es el mejor sitio Web que ha visitado de productos de
aluminio o vidrio?

Porque

Muchas Gracias por su tiempo y ayuda
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Instrumentos Cualitativos

Entrevista

Nombre

Cargo u ocupacion

Fecha Hora

Mercadeo Electronico para productos relacionados de
aluminio y vidrio

Gracias por su atencién mi nombre es Rafael Zamora Sanchez y soy
estudiante de ULACIT. Estoy efectuando un estudio acerca de
Mercadeo Electrénico de productos relacionados de aluminio y vidrio,
razén por la cual agradeceré unos minutos de su tiempo para
contestar las siguientes preguntas:

| e et een e en sttt :

1. ¢Poseen ustedes pagina Web para sus productos relacionados
con el aluminio y vidrio?

2. ¢Cree que su sitio Web satisfacen las necesidades de sus
clientes?

3. {Cual cree que es la mayor fortaleza de su sitio Web?

4. ¢Cual cree que es la mayor debilidad de su sitio actual?

5. ¢Utilizan su sitio Web para mercadear adecuadamente sus
productos de aluminio y vidrio?

6. ¢(Considera usted importante un sitio Web con informacion
técnica de aluminio y vidrio?

7. ¢Considera usted importante un sitio Web donde se pueda
mercadear el aluminio y vidrio?

8. ¢Cual es su opinidn sobre los sitios Web actuales relacionados
con aluminio y vidrio?

9. ¢Cudles herramientas deberia para usted tener un sitio Web

relacionado con productos de aluminio y vidrio.

Muchas Gracias por su tiempo y ayuda
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Grupo Focal

Mercadeo Electronico para productos relacionados de

aluminio y vidrio

Gracias por su atencién mi nombre es Rafael Zamora Sanchez y soy

estudiante de ULACIT. Estoy efectuando un estudio acerca de

Mercadeo Electrénico de productos relacionados de aluminio y vidrio,

razon por la cual agradeceré unos minutos de su tiempo en el cual

cumpliremos la siguiente Agenda

1. Saludo

2. Se recalca la Importancia de hablar Libremente, durante la

sesion Preguntas al aire y se anotaron los comentarios de cada

uno

3. Se visitaran 5 sitios Web de productos relacionados con

aluminio y vidrio

www.extralum.com
www.saint-gobain-glass.com
www.marvawindoors.com
www.pilkington.com
www.alumina.com.com

4. Se les pedira respondan las siguientes preguntas:

¢Que les agrado mas de la pagina?

¢Que les agrado menos?

¢Poseia informacion técnica?

¢Qué informacion buscaron?

¢Algun comentario en especial de los sitios visitados?

¢Cual fue el que les agrado mas?

5. Agradecimiento y refrigerio.
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Figuras

Figura 1: Logo de Aldeca (Aluminios de Centroamérica)

(A

ALDECA

Figura 2: Logo de ALPAM (Aluminios Panama)

F

£°) ALPAN

' Im ALUMINIO DE PANAMA, SA.
Figura 3: Logo de Extralum
r ¢

EXTRALUM

Figura 4: Edificio San Angel, Guatemala
_J'
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Figura 5: Edificio Funtes del Obelisco

Figura 6: Colaborador de Extralum

Figura 7: Puerta de Vidrio com disefo de Sanblasting
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Figura 8: Glass Wall Tecnology serie 700 de Casma

=

Figura 10: Equipo de Ventas Mayoreo de Extralum
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Figura 11: Equipo de Ventas Fuertex de Extralum
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Figura 14: Detalle de esquinero de Ventanearia.

Figura 15: Nuevo sistema Praktica de Casma.

Figura 16: Logo de Pilkington

PILKINGTON
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Figura 17: Bodegas de vidrio de Extralum

Figura 18: Plataforma de Ventas de Mayoreo de Extralum
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