©

UNIYERSIDAD
DEL AZUAY

Facultad de Ciencias de la Administraciéon

Carrera de Administracion de Empresas

MODELO DE VENTAJA COMPETITIVA
APLICADO A INNOVAQUIM CIA. LTDA.

Trabajo de titulacion previo a la obtencion del grado

de Licenciadas en Administracion de Empresas

Autoras:
Daniela Alexandra Bonilla Maldonado; Milena Larissa Rojas

Machuca.

Director:

Xavier Esteban Ortega Vasquez.

Cuenca — Ecuador
ANo
2023



DEDICATORIA

Daniela Bonilla

Dedico la redaccion de este trabajo a mi familia ya que

me han guiado en el camino de la vida, me han ensefiado
a ser responsable, perseverante y comprometida a alcanzar
mis metas.

Milena Rojas

Dedico este trabajo a mi familia que me ha apoyado
continuamente en el desarrollo de mi carrera y me ha
impulsado a mejorar continuamente de manera personal y
profesional, teniendo como base mis principios y valores.



AGRADECIMIENTO

Daniela Bonilla

Quiero expresar mi mas sincero agradecimiento a aquellas
personas que contribuyeron en mis estudios universitarios.
En primer lugar, a mi compafiera de tesis por su
dedicacién y trabajo en equipo. A mis profesores por
compartir sus conocimientos. A Xavier Ortega, por su
guia y apoyo incondicional. A Chavi por su orientacion y
liderazgo durante el proceso.

A mi familia y a la universidad por el apoyo en mi
desarrollo personal y profesional.

Milena Rojas

Agradezco a mi compafiera de tesis por su colaboracién,
apoyo y esfuerzo en la redaccion de este trabajo. A Xavier
Ortega por compartir su conocimiento en el area y su
apoyo en la redaccion de este trabajo. A Chavi Arteaga
por su motivacion y ayuda en todo el proceso. De igual
manera a todas las personas que me han impulsado en
distintos ambitos, a mi familia, amigos y novio.



indice de Contenidos

DEDICATORIA ettt ettt e et e enbe e eane e [
AGRADECIMIENTO ...ttt i
INAICE dE CONENIADS ........eecveveeececeeee ettt iii
INAICE D@ TADIAS .........oveecee et Vi
TNAICE A8 FIGUIAS ...ttt sttt en st vii
INAICE 08 ANEXOS ..ottt viii
RESUMEN ...t IX
INTRODUGCCION .....occvociaiiaeiaeeseeseeseessesessss sttt 1
CAPITULDO L oottt 2
1. MARCO TEORICO......oooiieeieiireseeeseeeessestssess st ssn s sessesass s 2
1.1. Ventaja competitiva € imPOrtanCia ..........cccevverrereeseesesiese e e e esie s 2

1.2, DIfEreNCIACION. ......cvieiiiiiiiieie et 3

1.3. Creacion de valor, cadena de valor y orquestacion estratégica .................. 3

1.4. FODA y desagregacion empresarial ...........ccccceeveiieieeiesiie i see s 5

1.5. Estructura organizacional y entorno MICro.........ccccceevvevveriesieeseesesiee s 5

1.6. Entorno macro, factores criticos, PESTEL y 5 fuerzas de Porter............... 6
CAPITULDO 2 ..ot 9
2. ANALISIS SITUACIONAL DE LA EMPRESA ......cooveivieeeveeveeeeressennis 9
2.1. Antecedentes de INNOVAQUIM CIA. LTDA. c.coovoveeeeeeeeeeeeeerenn, 9

2.2. FODA de INNOVAQUIM CIA. LTDA. ....oieeeeeceeeeeeeeeeereseneeses s 10

2.2. 1. FOMAIEZAS .......eoiieiieiieeee s 10

2.2.2.  OPOITUNIOAAES ...ttt 11

2.2.3. DeDIlIdATES ..o 11

2.2.4. AMEBNAZAS.......coiiiiiiii i 11

2.3. Desagregacion empresarial de INNOVAQUIM CIA. LTDA. ................. 12



2.3.1. Objetivos de areas funcionales ............ccceveeieveiieiie s 12

2.3.2. POITICAS. .. ettt 12
2.3.2.1.Area de ProduCCion ..........cccceuevreeeieeiereieeee s, 12
2.3.2.2.A188 08 GEIENCIA ....e..vcvereeeeceeee e et 13
2.3.2.3.Area de Finanzas y Contabilidad.............cc.cccoevrrrrvercsrenesrecennnns 13
2.3.2.4.Area de Investigacion y Desarrollo (I+D) ........c..cccvveerereeveeeennnn. 14
2.3.2.5.Area de Marketing Y VENLAS............ccceevevreeeineeeeeeseseeessenseesesenas 15

2.3.3. Estrategias y procedimientos por area funcional ................ccccevenenee, 15

2.4. Mision, Vision y valores de INNOVAQUIM CIA. LTDA. ......ccccooeue.... 18

2.5. Estructura organizacional de 1a empresa .........ccoocevvevenienienieie e 19

2.6. Entorno micro de INNOVAQUIM CIA. LTDA. .oooeeeeeeeeceeeeeereen, 21
CAPITULO 3 ..ottt 23
3. DIAGNOSTICO DEL SECTOR INDUSTRIAL ....c.coovvirrrereiireeiereeseeeees 23
3.1, FACOrES CIILICOS .c.veeiuiieiieieeiesie et 23

3.2. Cadena de valor del Sector Quimico Industrial..........c...ccccevviiiiiiinenneenne 24

3.3. FODA del sector quimico industrial.............ccccceeveeieeieiieieese e 24

3.3 L. FOMAlEZAS ..o 24

3.3.2. OpOrtUNIUAAES .......eeiuieiieiieieie et 25

3.3.3. DeDINAAAES ......ceeieiieiciieiee e 25

3.3 4. AMEBNAZAS.....ccviiiieiiiie et 25

3.4, Las 5 fuerzas de POIEr.........ccooiieiiiiieeneseese s 26

3.4.1. Poder de negociacion de 10s Clientes .........cccoovevevivevvccesiese e 26

3.4.2. Poder de negociacion de 10S proveedores.........ccocveveveriereresesennnnans 26

3.4.3. Potencial ingreso de nuevos COmMpPetidores.........cocvevvevveeieeiieenieenn, 27

3.4.4. Amenaza de productos SUSLITULOS. ..........cevverreeieieeie e 28

3.4.5. Rivalidad entre MPreSas........ccceveiieereeiierieeieeiesee e seeseeseeseesseees 28



3.5, ENTORNO MACRO PESTEL ....ccociiiiiiiiiieiieee e 28

CAPITULO 4 ..ottt 34
4.  INVESTIGACION DE MERCADO ......c.oiirieeeerieeesesiessesesses s sessssen s 34
4.1. Establecer objetivo de la investigacion, metodologia y muestra............... 34

4.2. ReCOlecCiON de datOS ........coeiiiiiiiiii e s 34

4.2.1. Entrevista a profundidad...........cccccoeeiiiiiiiiiii i 35

4.2.2. Grup0 FOCAl .....ccueeiiiieii et 37

4.3, RESUIAAODS......ceeiiiiiiice s 39
CAPITULO 5 ..ottt 41

5. PROPUESTA DE MODELO DE VENTAJA COMPETITIVA SOSTENIBLE

EN EL TIEMPO ..ottt nne e 41
5.1 INNOVACION ...ttt 42

5.2, Calidad. ..o 43

5.3, POSICIONAMIENTO. ......ciuiiiiiiiiciteite ettt 44

5.4, EFECHVIAAA .......cciiiiiiiiiicie e 45

5.5, DIfEreNCIACION. .....c.ciuiiiiiiiiieiee et 46

5.8, SEIVICIO vttt bbbttt ne s 47

5.7. MO0delO U8 BMPIESA......ceeiiiiiiiiieiiesieee et 48
CONCLUSION ..ottt ettt en st n st neas e, 50
RECOMENDACIONES ...t 52
REFERENCIAS ...ttt 53
ANEXOS ...ttt b e b e et e e e nbe e naeereas 55



indice de tablas

INTRODUGCCION ..ottt ettt 1
LI Lo ] = T SRS OSPSPRTSRPT 10

Marcas propias de INNOVAQUIM CIA. LTDA. .....ccooeeeeeereeeeeeeeeeee e, 10
I 0] - 1 ST ROUPRRRUPRRRRR 15

Estrategias y procedimientos de areas funcionales de la empresa INNOVAQUIM CIA.

LT D A ettt b b r ettt 15
TADIA 3. e 21
Competidores de INNOVAQUIM CIA. LTDA. ......coeieeeeeeeeeeeee s 21

Vi



indice de figuras

o U - SO P SPS 12
Objetivos de areas funcionales de la empresa INNOVAQUIM CiA. LTDA. 12
FROUIA 2. bbbttt bbb bbbt r e 19
Organigrama de la empresa INNOVAQUIM CiA. LTDA. 19
T[0T T TSSO PPP 20
Organigrama propuesto para la empresa INNOVAQUIM CiA. LTDA. 20
o - SO SPS 24
Cadena de valor del Sector Quimico Industrial 24
o U] - T TSRO P R RTORR 29
PIB trimestral segun BCE 29
o - OSSR 30
Riesgo pais segun el BCE 30
o - RSP RTPRR 41

Representacion del Modelo de Ventaja Competitiva Sostenible en el Tiempo para
INNOVAQUIM CIA. LTDA. 41

vii



indice de Anexos

ANEXOS .. 55

Cuestionario para entrevista a profundidad y grupo focal...........ccccccevvveiiviiiiiiininne 55

viii



RESUMEN

El objetivo planteado en la investigacion consistié en proponer un modelo de ventaja
competitiva aplicado a la empresa INNOVAQUIM CIA. LTDA. Para ello es importante tomar
como base la ventaja competitiva que consiste en la capacidad de agregar valor; esto permite a
una empresa sobreponerse con respecto a sus competidores. La metodologia que se utilizo fue
una investigacion de tipo cualitativa por medio de una entrevista a profundidad y un grupo
focal. Con respecto a los hallazgos se determinaron 7 parametros para la creacion del modelo
de ventaja competitiva, en cada uno se plantearon estrategias en torno a elementos que el sector
considera que generan ventaja competitiva; estos son logistica, servicio al cliente, investigacion
y desarrollo de productos, y calidad. Como conclusion, se ha planteado un modelo para
potenciar el enfoque de diferenciacion que posee la empresa por medio de estrategias en puntos
claves para el sector.

Palabras clave: calidad, diferenciacion, innovacion, modelo de empresa, ventaja competitiva.

ABSTRACT

The objective set forth in the research consisted of proposing a competitive advantage
model applied to the company INNOVAQUIM CIA. LTDA. For this, it is important to take as
a basis the competitive advantage, which consists of the ability to add value. This allows a
company to outperform its competitors. The methodology used was qualitative research
through an in-depth interview and a focus group. Regarding the findings, 7 parameters were
determined for the creation of the competitive advantage model. Strategies were proposed for
each parameter around elements that the industry considers to generate competitive advantage.
These include logistics, customer service, research and development of products, and quality.
In conclusion, a model has been proposed to enhance the differentiation approach that the
company possesses through strategies in key points for the industry.

Keywords: business model, competitive advantage, differentiation, innovation, quality.
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INTRODUCCION

La presente investigacion tiene como objetivo proponer un Modelo de Ventaja Competitiva
aplicado a INNOVAQUIM CIA. LTDA, debido a ello en el primer capitulo se presenta el
marco tedrico en el que se encuentran conceptos bases para aportar conocimiento sobre el tema,
importancia y las herramientas utilizadas para abordarlo, entre los conceptos mas importantes
se abarcan: ventaja competitiva, diferenciacion y creacion de valor. En el capitulo dos se da
una introduccién acerca de la empresa por medio de mision, vision y valores, estructura
organizacional y un analisis situacional en el que constan herramientas como el FODA y
desagregacion empresarial, pues es importante conocer el funcionamiento de la empresa y el
entorno micro para generar estrategias con respecto a factores especificos de la empresa como

recursos, alcance y determinantes.

En el tercer capitulo se aborda el sector quimico de la industria alimenticia por medio de
factores criticos, cadena de valor, FODA, 5 fuerzas de Porter y analisis PESTEL con el fin de
tener un conocimiento de aquellos factores que tienen gran relevancia para las empresas del
sector ya que ayudan a determinar la influencia que tienen en competidores y la empresa,
ademés de proporcionar informacion sobre el funcionamiento del sector y asi determinar
estrategias que puedan tener impacto positivo en estos factores. En el cuarto capitulo, se abarca
la investigacion de mercado con el fin de conocer qué estrategias y medidas ayudan a la
competitividad y posicionamiento en el sector, se realiza una investigacion de tipo cualitativa
mediante una entrevista a profundidad y un grupo focal, cuenta con el anélisis de datos y los
resultados obtenidos ya que asi se recolecta y analiza informacion relevante del sector quimico.
En el ultimo capitulo se presentan las estrategias para cada uno de los factores con el fin de
desarrollar el Modelo de Ventaja Competitiva Sostenible en el tiempo: innovacion, calidad,
posicionamiento, efectividad, diferenciacion, servicio y modelo de empresa pues el determinar
estrategias en cada uno de los parametros permite tener en claro el funcionamiento que podra
tener la empresa para conseguir ventaja competitiva. Tras ello, se presentan las conclusiones,

referencias bibliograficas y anexos.



CAPITULO 1

1. MARCO TEORICO

En el presente capitulo, se va a analizar la base tedrica que abarca temas como ventaja
competitiva e importancia de la misma, diferenciacion, creacién de valor, cadena de valor,
orquestacion  estratégica, analisis FODA, desagregacion empresarial, estructura
organizacional, entorno micro y macro, factores criticos, analisis PESTEL y 5 Fuerzas de
Porter. Este anélisis es relevante para el desarrollo posterior de las herramientas ya que

permitird la resolucion de las preguntas de investigacion.
1.1.  Ventaja competitiva e importancia

Segun Kotler y Armstrong (2012) la ventaja competitiva se puede definir como la
preeminencia que posee una empresa sobre sus competidores y esta es adquirida al ofrecer
mayor valor a los consumidores. Uno de los principales autores de este tema es Michael Porter
quien establece que existen tres estrategias para alcanzar una ventaja competitiva, éstas son
liderazgo en costos, diferenciacion o enfoque. El contar con una ventaja competitiva demuestra
que una empresa cuenta con una habilidad, rendimiento superior, asi como con una estrategia
que genere valor en la compafiia de la cual carecen los competidores (Munizo, 2014). Esta
ventaja puede generarse por medio de precios mas bajos o la inclusion de mayores beneficios,

de la misma manera se puede crear por medio de diferenciacion. (Porter, 1987)

Ademas, el lograr una ventaja competitiva permite que las empresas mejoren en factores
como innovacion constante de procesos y de bienes por medio de la tecnologia, eficiencia, asi
como en estrategias competitivas. Es importante tomar en consideracion que, para formular la
estrategia de ventaja competitiva, es indispensable relacionar a la empresa con su medio
ambiente. (Garcia, et. al., 2008)

Segun Pefialoza (2005) la importancia de la ventaja competitiva radica en la necesidad
de consolidarse como una empresa sostenible en el tiempo que pueda perdurar en el mercado
cambiante por medio de una administracion efectiva, asi como un uso adecuado de los recursos
tanto internos y externos. Es importante que las empresas sean capaces de conocer Sus
fortalezas con la finalidad de identificar las cualidades superiores que poseen. Estas cualidades,
posteriormente se podran utilizar para la ventaja competitiva y permitirdn generar mayor valor

teniendo en cuenta la estructura, peculiaridades y condiciones del mercado en el que se



desenvuelven. Ademas, el contar con una ventaja competitiva permite que una empresa sea agil
con estrategias novedosas, evolucione, se adapte en el mercado en el que se desenvuelve y
sobreviva en los entornos que cada vez resultan mas cambiantes y volatiles (Ghasemi &
Yaghmaei, 2015). La ventaja competitiva permite que las organizaciones aseguren una
posicion favorable dentro del mercado, pero deben tener en cuenta siempre el factor de la

innovacion con el fin de generar valor en los clientes. (Potjanajaruwit, 2018)

1.2. Diferenciacion

Segln Yaghmaei (2015) la diferenciacion se basa en la mejora de capacidades o
habilidades de la empresa y suele ser mayor si es Unica dentro del mercado, se logra a través
de estrategias que conduzcan a una capacidad de competitividad grande. Esta superioridad
permite que las empresas generen mayor utilidad. Para llevar a cabo una estrategia de
diferenciacion una organizacion tiene que ser capaz de invertir recursos en el area de
investigacion y desarrollo con el fin de desarrollar productos y servicios que ofrezcan un valor

exclusivo respecto a lo ofrecido por la competencia.

Segin Ramaswami et al. (2006) la diferenciacién se puede ver reflejada en distintos
factores de la empresa como colaboraciones, diferenciacién de productos o servicios, enfoques
de mercado y liderazgo en la cadena de suministros. Es decir, la ventaja competitiva se puede
crear en todos los nodos de la empresa, puede surgir de cualquier departamento o factor
influyente en ella; pero debe fundamentarse en estrategias que le permitan crear una
diferenciacion en el mercado. Por afadidura, la diferenciacion se genera cuando los
consumidores perciben un valor superior del producto o servicio ofertado frente al resto. Esta
diferenciacion suele ser complicada con el fin de que los competidores no lo imiten o también
puede ser costosa para no ser replicada. Este valor puede ser mayor ya que los productos o
servicios se perciben como superiores por factores como innovacion, cualidad o calidad
superior. Es importante destacar que cuando los consumidores ya se encuentran satisfechos con

su eleccion es muy dificil que en un futuro lo cambien por otro.

1.3.  Creacion de valor, cadena de valor y orquestacion estratégica

La creacion de valor se define como un proceso en el que se construye, captura y entrega
valor, este concepto se relaciona con la generacién de utilidad o ganancia que es el fin de toda
organizacion. Cabe destacar que este es un proceso cambiante y dindmico que no se puede
valorar con exactitud. EI contar con un proceso de creacion de valor es fundamental dentro de

una organizacion para la supervivencia de la misma en el entorno; las organizaciones deben
3



buscar constantemente maximizar la creacion de valor, por ello es til el uso de la herramienta

conocida como cadena de valor. (Mejia & Sanchez, 2015)

La cadena de valor consiste en un instrumento muy utilizado en el &mbito empresarial
debido a que se describe el conjunto de actividades realizadas por una empresa con el fin de
ofrecer cierto producto o servicio, permite identificar las actividades que generan valor. Cabe
destacar que una cadena de valor genérica contiene actividades primarias, actividades de apoyo

o0 de soporte y el margen. (Quintero y Sanchez, 2006)

Las actividades primarias se encuentran relacionadas directamente con el desarrollo, la
produccion y la entrega del producto o servicio; contiene logistica interna, operaciones,
logistica de salida, marketing y ventas, servicio al cliente. En el caso de las actividades de
apoyo no se encuentran relacionadas directamente con la produccion, sin embargo, son
fundamentales para que las actividades primarias se lleven a cabo de manera adecuada; se
encuentran compuestas por infraestructura de la empresa, gestion de talento humano, desarrollo
de tecnologia y compras. Por Gltimo, se encuentra el margen que consiste en la diferencia
resultante del valor y costo total que la empresa realiza con la finalidad de realizar las

actividades primarias. (Quintero y Sanchez, 2006)

Otro punto importante en la actualidad para crear valor es la orquestacion estratégica,
segun Ruelas y Sull (2006) la orquestacion se define como la manera en la que una empresa
forma y coordina varios nodos de manera innovadora con el fin de aprovechar oportunidades.
Estos nodos pueden ser individuos, unidades de negocios o empresas que controlan recursos
importantes que se juntan como bloques para crear la red, esta no debe ser estatica sino
dindmica ya que tiene que estar preparada al momento de tomar nuevas oportunidades. Ruelas
y Sull también indican que los nodos de esta red deben formar combinaciones nuevas para
satisfacer necesidades emergentes y la demanda de los clientes. Aquel nodo que identifica la
oportunidad es el principal ya que coordina y junta a los otros nodos, este se denomina nodo

orquestador.

De igual manera, Ruelas y Sull (2006) al tratar el tema de orquestacion han identificado
dos aspectos centrales. Como primer punto se encuentra el enfoque egocéntrico el cual se
refiere a la incorporacion de los nodos en la red, de manera que los ejecutivos puedan
aprovechar toda una gran variedad de oportunidades que se es posible tomar al contar con una
red. Es decir, que existirdn oportunidades ilimitadas para la creacion de valor siempre y cuando
exista cooperacion entre los nodos y todos ellos obtengan beneficios. Como segundo aspecto

4



para la orquestacion exitosa es necesario que se supere la paradoja de la complejidad; esto
quiere decir que se debe orquestar la red de forma que para los clientes parezca simple, pero
que para los competidores se muestre compleja con el fin de que resulte dificil de imitarla. Para
que se genere la orquestacion existen cuatro condiciones vinculadas al entorno externo que
pueden generar oportunidades, estas son los cambios tecnoldgicos, regulatorios, demograficos

y macroeconémicos.

1.4. FODAy desagregacion empresarial

El analisis FODA es una herramienta que permite conocer las condiciones reales de
accion de una empresa, para esto se debe realizar un diagndéstico y evaluacion de cuatro factores
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas con la finalidad de aportar en el proceso de
planeacion estratégica y determinar estrategias en base a este diagndstico. Los pasos para la
elaboracion de un FODA comienzan por recopilar la informacion de la empresa y sus
departamentos, tras esto establecer y enlistar todas las fortalezas, asi como las debilidades
encontradas internamente, finalmente se procede a enlistar los factores externos en los que
destacan las oportunidades con las que puede contar la empresa y las amenazas que puedan
afectar a la organizacion segun su entorno. Es una herramienta que permite identificar puntos
claves desde distintas perspectivas, esto genera mas informacion para tomar decisiones de

manera mas consciente y acertada. (Ramirez, 2002)

La desagregacion empresarial es una manera de disociar una serie de distintas
actividades, procedimientos, asi como metas para cada una de las areas de la empresa. Para la
elaboracion de la desagregacion empresarial es importante conocer las areas funcionales con
las que cuenta la organizacion. Por afiadidura, esta permite que una empresa se centre en las
areas en las que cuenta con fortalezas con el fin de generar una mejora en el ambito competitivo;
ademas puede ayudar a reducir los costos y generar una mejora en la eficiencia. Para realizar
el proceso de desagregacion empresarial se comienza con el establecimiento de varios objetivos
para las diversas areas de la empresa, tras esto se instauran una serie de politicas para cada una
de las areas en base a los objetivos planteados, ademas se fijan una serie de estrategias para
alcanzar los objetivos y finalmente se procede a redactar los procedimientos a realizar para
alcanzar las estrategias de las diversas areas funcionales. (Ortega, 2021)

1.5. Estructura organizacional y entorno micro

La estructura organizacional se refiere a la forma en la que una empresa se encuentra

disefiada con el fin de alcanzar sus metas, también posibilita que se dividan las distintas areas
5



de una empresa y puestos para desarrollar de manera eficiente las actividades con el fin de
lograr los objetivos, es importante desarrollarla de manera que exista un flujo de comunicacion
productivo. Esta estructura se debe realizar determinando en cada puesto de trabajo las distintas
tareas que debe realizar el individuo y quién es el responsable de los resultados de aquellas
tareas, asi como las relaciones y comunicaciones entre los miembros del equipo. Hay varias
maneras de realizar una representacion de una estructura organizacional, entre ellas se
encuentra la jerarquica con niveles de autoridad claramente establecidos, la estructura
funcional es aquella en la que se agrupa al capital de trabajo segun su funcion, la estructura
matricial es una estructura en la que se combinan los elementos de la estructura jerarquica y la
funcional, la estructura de red lo que busca es relacionar individuos asi como los grupos de
manera flexible y colaborativa. La eleccion de una estructura va a depender de varios factores,

tipo de empresa, tamario, entre otros. (Ulloa et al., 2019)

El entorno micro consiste en las fuerzas cercanas a la organizacion que tienen influencia
y afectan directamente a la organizacion, entre ellos se encuentran los clientes, competidores,
proveedores y los distribuidores. En el caso de los clientes son los mas importantes ya que son
los consumidores de los productos, los proveedores son organizaciones que ofrecen insumos o
materias primas, los competidores son organizaciones que ofrecen productos similares o
alternativas entre las que pueden escoger los consumidores y los distribuidores son los
encargados de repartir los productos terminados. Cabe destacar que los factores son particulares
y especificos para cada organizacion, ademas influyen en la capacidad con la que cuenta una

empresa para competir y progresar dentro del mercado. (Pindiche, & lonita, 2013)
1.6. Entorno macro, factores criticos, PESTEL y 5 fuerzas de Porter

El entorno macro es aquel que guia a las empresas a estar vinculadas con las
necesidades de la sociedad, entre los elementos que lo componen estan el comportamiento y
comercio del consumidor, la competencia, el gobierno, entre otros. Existen varios factores
relacionados que se deben conocer dependiendo del ambiente de la empresa, pero es necesario
saber que siempre evolucionan de manera distinta y ocasionan diferentes consecuencias.
(Pindiche, & lonita, 2013)

Los factores criticos son aquellas caracteristicas indispensables que definen la situacion
de un sector, por afadidura, permiten identificar los factores clave que influyen en el
funcionamiento de las empresas dentro de la industria. Ademas, aportan informacion valiosa

para el cumplimiento de objetivos, la determinacion de los factores se escoge por juicio
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subjetivo. Este estudio es solo un punto de partida para enfocarse en partes valiosas del sector

en el que se encuentra una organizacién. (Romero et al., 2009)

Segun Aguilar (2006) las 5 fuerzas de Porter es una metodologia creada por Michael
Porter que permite realizar un analisis de la industria con el objetivo de diagnosticar aspectos
que componen el entorno. Estos factores que forman parte de la evaluacién ayudan a determinar
la competitividad y a contar con un punto de vista estratégico, de igual manera es importante
para establecer cuéles son las fuerzas competitivas que operan en cada industria y asi conocer

en qué puntos existen mas cambios.

La primera fuerza es el ingreso potencial de nuevos competidores en el que se refleja el
deseo de empresas para ingresar al mercado, sin embargo, existen barreras creadas por los
competidores que determinan si un mercado es atractivo; la primera barrera son las economias
de escala en la que se tratan las condiciones de costos en cada proceso del sector. La segunda
es la diferenciacion del producto en la que se basa la lealtad del cliente, cabe destacar que esta
es una barrera costosa y lenta ya que se deben buscar alternativas para superar los productos
existentes, la tercera son los requisitos de capital que se refiere a los recursos financieros
necesarios para competir. Como cuarta barrera se encuentran los costos cambiantes que se
refieren a aquellos que varian por mejoras en el producto y personal o por condiciones de
procesos y proveedores, otra barrera es el acceso a los canales de distribucién en la que se debe
asegurar la distribucion del producto implementando ofertas atractivas para los comerciantes,
la sexta barrera son las desventajas de costos independientemente de la escala esto quiere decir
que no se pueden igualar costos con empresas ya constituidas sin importar el tamafio, por
ultimo, estén las politicas gubernamentales que pueden limitar e impedir el ingreso por medio

de licencias o permisos. (Aguilar, 2006)

La segunda fuerza es la intensidad de la rivalidad entre los competidores actuales, esta se
basa en las estrategias principales de las empresas competidoras y la intensidad con la que
utilizan sus recursos para superar a la competencia. La rivalidad suele ser mayor cuando existen
muchos competidores, los costos son elevados, hay falta de diferenciacion, existe mucha
diversidad y oportunidades. La tercera fuerza es la presion de productos sustitutos, estos son
aquellos que pueden imponer un limite a los precios de los bienes ya que hace que el cliente

siempre compare factores como calidad, precio y desempefio.

La cuarta fuerza es el poder de negociacion que ejercen los proveedores, esta fuerza
puede ser fuerte o débil de acuerdo a las condiciones del mercado y la importancia del producto
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que ofrecen. Por Gltimo, la quinta fuerza es el poder de negociacion que ejercen los clientes o
compradores, los consumidores cuentan con un gran poder cuando existen productos sustitutos
ya que exigen mayor calidad, servicio superior y precios mas bajos. También elevan su fuerza
cuando estan bien informados sobre costos y productos ofrecidos por proveedores, o cuando

en el mercado no existen productos claramente diferenciados. (Ramirez, et. al., 2012).

Segin Amador (2022) el analisis PESTEL es una herramienta que ayuda a una
organizacion a describir el contexto en el que se encuentra la empresa, se realiza al analizar
factores del ambiente macro que sean de importancia para ésta. El analisis PESTEL, favorece
el proceso de toma de decisiones ya que se toman en cuenta varios factores que generan impacto
en el sector en el que se encuentra la empresa. Para la elaboracidn de esta herramienta en primer
lugar se busca informacién y se analiza el factor politico, econdémico, social, tecnolégico,
ambiental y legal que rodea al sector con la finalidad de conocer los factores que influyen y

afectan al mismao.

Existen seis factores importantes, se comienza con los factores politicos que son aquellos
que ayudan a determinar como influye el gobierno en el sector, se basa en estudiar las politicas
y leyes que establece el estado y que a su vez afectan al desempefio del sector. Como segundo
punto estan los factores econémicos que se analizan de manera macro, los que se suelen
considerar son el PIB, tasas de desempleo y la inflacién. Después de esto se encuentran los
factores sociales que suelen ser temas culturales, creencias y habitos. (Kotler, 2013, citado en
Amador, 2022).

Como cuarto punto estan los factores tecnolégicos, estos son muy importantes ya que
determinan el grado de innovacién y benefician a empresas que conocen como utilizarlos,
aquellos que no los aprovechan pueden verse afectados ya que para el mercado pueden quedar
obsoletas. Después vienen los factores ecoldgicos o ambientales, todos los cambios sociales o
gubernamentales acerca de la proteccion del medioambiente mediante leyes de energia,
emision de gases, reduccion de residuos, etc. Por ultimo, se encuentran los factores legales, es
decir todas las leyes que las empresas deben cumplir, estas pueden beneficiar o perjudicar y

determinar el funcionamiento de varios sectores. (Kotler, 2013, citado en Amador, 2022).



CAPITULO 2

2. ANALISIS SITUACIONAL DE LA EMPRESA

En este capitulo se presenta informacion sobre el entorno micro de la empresa
INNOVAQUIM CIA. LTDA, en el que se establecen los antecedentes empresariales, un
analisis FODA, desagregacion empresarial por cada una de las areas funcionales, mision, vision
y valores, estructura organizacional y entorno micro. Con esto se podra generar un analisis en
el que sera posible determinar puntos claves para la generacion del modelo de ventaja
competitiva centrado en los recursos y necesidades de la empresa.

2.1.  Antecedentes de INNOVAQUIM CIA. LTDA.

Segun INNOVAQUIM CIA. LTDA. (2023) la empresa es cuencana y familiar, se enfoca
en la produccion y distribucion de materias primas para el sector alimenticio, asi como sector
aditivos mediante un mercado business to business (B2B). INNOVAQUIM CIA. LTDA.
Cuenta con instalaciones propias ubicadas en el Poligono Industrial Chauyallacu, Canton

Tarqui, Cuenca-Ecuador.

La empresa tiene presencia en el mercado desde el 21 de marzo del 2003 y cuenta con un
lema muy definido: “Su éxito es nuestro ingrediente...” Esta frase define a la empresa en si
misma, ya que ponen mucho cuidado en los productos que ofrece, con una asistencia técnica
personalizada para sus clientes y con una dedicacién importante con la finalidad de ofrecer
soluciones técnicas a las empresas que pertenecen a la industria alimenticia mediante sus
productos. Si bien la empresa no ofrece productos directamente a los consumidores, la
existencia se justifica por responder a las necesidades de otras empresas tanto en materias

primas como en soluciones especificas de productos intermedios.

La empresa cuenta con marcas propias que se encuentran detalladas en la tabla 1 que se

presenta a continuacion:



Tabla 1

Marcas propias de INNOVAQUIM CIA. LTDA.

Marcas propias

materias primas genéricas o)
commodities.

|5s%ste) iz a LMl cdulcorantes de alta intensidad.

18300 L0a ekl e mezclas de sales minerales.

amplia gama de saborizantes.

mezclas de materias primas como
minerales o composiciones funcionales.

extractos macerados, infusiones, entre
InnovAroma otros

Nota: en la tabla se encuentran las marcas con las que cuenta la empresa y una descripcion de

lo que se realiza en cada una de ellas.

Fuente: Basado en (INNOVAQUIM CiA LTDA., 2023)

Es importante destacar que cada una de las marcas representa una linea de negocio con

productos propios con la finalidad de resolver necesidades puntuales de otras empresas de

alimentos y bebidas.

2.2.

2.2.1.

FODA de INNOVAQUIM CIA. LTDA.

Fortalezas
Acuerdos comerciales con proveedores.
Marca registrada.
Variedad de productos.
Materia prima y productos de alta calidad.

Atencion al cliente répida y eficaz.

Amplio conocimiento de procesos productivos y materia prima.

Capacidad de adaptacion de productos.
Stock local.

Productos para distintos tipos de industrias.
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2.2.2.

Oportunidades
Mercado amplio para expansion.
Nuevos emprendimientos que actuarian como clientes.

Nuevo segmento de mercado.

Necesidades insatisfechas o que no han sido atendidas de la mejor manera.

Alta demanda en ciertos productos.

Nuevos acuerdos con proveedores.
Debilidades

Integracion vertical.

Carencia de fidelidad en cuanto a commaodities.
Carencia de publicidad.

Costos de inversion altos para nuevos proyectos.
Cartera de clientes reducida.

Segmento de clientes limitado.

Ausencia en redes sociales.

Poca presencia en el mercado.

Amenazas
Clientes que cambien de area de negocio.
Ingreso de nuevos competidores.
Tramites y permisos con tiempos muy largos.
Disminucion de la demanda.
Nueva pandemia.
Paros nacionales.

Legislaciones y politicas gubernamentales.
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2.3. Desagregacion empresarial de INNOVAQUIM CIA. LTDA.

2.3.1. Objetivos de areas funcionales

En la figura 1 que se encuentra a continuacion, se presentan los objetivos planteados para
cada una de las areas funcionales de la empresa INNOVAQUIM CIA. LTDA.

Figura 1

Objetivos de areas funcionales de la empresa INNOVAQUIM CIA. LTDA.

Produccion :
o Gerencia
« Reducir costes

« Reducir tiempos en el proceso » Disminuir tiempos de abastecimiento
+» Incrementar la eficiencia y la
productividad
» Mejorar el proceso de atencion al
cliente

Marketing vy
ventas

mas limpia

« Incrementar cartera de clientes
« Incrementar la cuota de

FinaﬂZdS y Contabilidad I+D g e a los clientes

. : » Posicionamiento de la marca
« Investigar tendencias de

productos

» Investigar entorno industrial

« Estar actualizado en
innovaciones en el proceso de
produccion.

« Estar actualizado respecto a
nuevas tecnologias

« Investigar alternativas de
materia prima

« Mantener control de capital propio
« Control de cartera

« Establecer un fondo de emergencia
« Establecer un fondo de inversion

= Mejorar la rentabilidad del negocio
« Mantener liquidez

Nota: en la figura se presentan las areas funcionales con las que cuenta la empresa y en base a

ello se establecieron objetivos para cada area funcional.

2.3.2. Politicas

A continuacion, se presentan las distintas politicas planteadas de acuerdo a los objetivos
establecidos anteriormente por &rea funcional.
2.3.2.1.  Area de Produccion
e Reducir costes

e No sobrepasar los rangos de costes establecidos.

e Control y gestion de los costes cada 6 meses.
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2.3.2.2.

2.3.2.3.

Reducir tiempos en el proceso de produccion
e Control de tiempos y movimientos cada 6 meses.
e Supervision en cada proceso de produccion.
Control y coordinacion de inventarios
e Ingresar correctamente los productos en el software.
e Revision mensual de inventarios.
Fomentar précticas de calidad
e Control de procesos de produccion cada seis meses.
e Control de productos luego de cada produccion.
Realizar plan de produccién mas limpia
e Cumplir el reglamento de practicas ambientales.

e Analizar los desperdicios anualmente.
Area de Gerencia
Disminuir tiempos de abastecimiento

e Control de inventarios mensualmente.

e Manejarse en base a los tiempos de abastecimiento previamente establecidos.

Incrementar la eficiencia y la productividad

e Controlar y evaluar con KPI's anualmente.

e Evaluar el rendimiento de los trabajadores anualmente.
Mejorar el proceso de atencion al cliente

e Evaluacion de atencion al cliente cada 6 meses.

e Acatar normas basicas de atencién al cliente.
Area de Finanzas y Contabilidad
Mantener control de capital propio

e Reuvisar y controlar los ratios financieras antes de invertir.
e Controlar el nivel de capital cada 6 meses.

Control de cartera
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2.3.24.

e Mantener el balance de cuentas por cobrar.
e Elaborar reportes para identificar los cobros.
Establecer un fondo de emergencia
e Establecer el 5% de ingresos al fondo de emergencia.
e Controlar el valor anualmente.
Establecer un fondo de inversion
e Establecer el 3% de ingresos al fondo de inversion.
e Sillega al valor limite destinar a otros rubros.
Mejorar la rentabilidad del negocio
e Revisar indices semestralmente.
e Control de ingresos y egresos.
Mantener liquidez
e Revisar prueba &cida cada 2 meses.

e Mantener un control de la liquidez corriente mensualmente.
Area de Investigacion y Desarrollo (1+D)
Investigar tendencias de productos

e Realizar investigaciones acerca de nuevos productos anualmente.
e Comunicar las alternativas de productos a la gerencia.
Investigar entorno industrial
e Hacer un estudio del entorno cada 3 afios.
e Identificar los productos estrella de la competencia anualmente.
Estar actualizado en innovaciones en el proceso de produccion

e Investigar acerca de las Ultimas tendencias en innovaciones para procesos de

produccion cada afio.

e Identificar procesos que podrian mejorarse por medio de innovaciones cada dos

anos.

Estar actualizado respecto a nuevas tecnologias
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2.3.2.5.

2.3.3.

e Actualizacion de softwares anualmente.

e Investigar sobre novedades en tecnologia cada 2 afios.
Investigar alternativas de materia prima

e Investigar alternativas de nuevos proveedores cada afio.

e Identificar si existen nuevas alternativas de materias primas cada afio.
Area de Marketing y ventas
Incrementar cartera de clientes

e Visitar nuevas empresas cada 6 meses.

e Investigar periddicamente nuevos consumidores.
Incrementar la cuota de mercado

e Identificar posibles clientes cada 6 meses.

e Identificar necesidades que surgen en el mercado cada afio.
Fidelizar a los clientes

e Mantener una base de datos actualizada de los clientes.

e Comunicarse periodicamente para compartir informacion de productos.

Posicionamiento de la marca
e Mantenerse fieles a los principios de la empresa.

e Revisar la informacidn que se envia a los clientes.

Estrategias y procedimientos por area funcional

A continuacion, en la tabla 2, se desarrolla una tabla que cuenta con las estrategias y

sus respectivos procedimientos para cada una de las areas funcionales de la empresa.

Tabla 2

Estrategias y procedimientos de areas funcionales de la empresa INNOVAQUIM CIA. LTDA.
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Identificar las materias primas
gue cuenten con una calidad
superior y menor coste.

Mantener
un control de calidad acerca de los
productos tras el proceso de
produccion.

Utilizar
un software de inventarios para
mantener un control de los mismos
en el area
de produccion.

Mantenimiento

poid

contar con una produccién mas
efectiva.

.

Reducir
los desperdicios asi como los
desechos luego de cada produccion.

-

uo1ddn

Hacer un
estudio de tiempos y pasos en el
proceso de produccion.

Mantener
organizada y en orden la planta de
produccién.

Mantener
actualizados los permisos y
certificaciones.

Capacitaciones
al personal de produccién
anualmente.

Control
de los inventarios continuamente.

Tener un
proceso de abastecimiento
establecido.

Q

Identificar
el proceso de atencién al cliente y
mejorarlo constantemente.

eI0UaI9

Tener

clientes.

de maquinaria constantemente para

mayor contacto con proveedores y

Realizar una investigacién de
posibles proveedores y evaluar los
factores de calidad y costos en
comparacion con los proveedores
actuales.

Se hara una revision de calidad
respecto a una muestra de la
produccion terminada.

Ingresar al software de
inventarios valores de materia prima,
productos en proceso y productos
terminados cada que varien los
valores.

Revision y limpieza de
magquinaria despues de cada
produccién,

Identificar partes del proceso
que puedan disminuir desperdicios y
desechos.

Anotar los tiempos de cada paso

de la produccién con el fin de

identificar aquellos que puedan
disminuirse.

Determinar lugares de

organizacion para las materias primas,

herramientas e insumos.

Contar con alertas para conocer
en qué fechas se deben actualizar los
permisos y certificaciones.

Organizar programas de
capacitacién en temas determinados
necesarios a lo largo del afio.

Controlar que exista
concordancia con los valores de
inventarios en el software y la realidad.

Identificar tiempos de
abastecimiento y los pasos a seguir
para que no existan problemas de

almacenamiento o de falta de materia
prima.

Determinar pasos esenciales para
la atencion al cliente dependiendo de
la situacién para brindar la mejor
atencion desde el conocimiento de
cada area,

Identificar el mejor canal de
comunicacién con clientes por medio
de encuesta.
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Controlar el software de
contabilidad.

Analizar
inversiones.

Identificar
oportunidades de negocio con
proveedores con mejores beneficios.

Recortar
gastos innecesarios.

Reuniones
mensuales con el contador externo.

Mantener
el flujo de caja positivo por medio de
control de ingresos y egresos.

Identificar nuevas oportunidades
de innovacion.

Conseguir
la informacién necesaria para
evaluar las oportunidades.

Realizar
pruebas de materia prima.

Desarrollar
nuevos productos.

Investigar
posibles necesidades de las
empresas.

Realizar
innovaciones tecnolégicas y
mantenerse actualizado de las
mismas.

Revision de las cuentas y
transacciones regularmente.

Identificar oportunidades de
inversion y evaluar todos los factores
necesarios para tomar una decision.

Iniciar conversaciones con otros
proveedores para identificar si existen
mayores beneficios.

Identificar gastos que no
aporten en la empresa o que podrian
recortarse en porcentaje.

Identificar temas importantes a
tratar y hacer una revision general
para mantener bajo control la
contabilidad.

Hacer una revision del flujo de
caja y determinar si se pueden
disminuir los egresos.

Investigar nuevos sectores del
mercado que tengan necesidades
insatisfechas y determinar su viabilidad.

Identificar factores importantes
para determinar la viabilidad de
oportunidades e investigar acerca estos
factores y oportunidades.

Buscar mas alternativas de
materia prima y evaluar respecto a
distintos factores.

Despues de identificar las
necesidades, buscar alternativas de
productos que podrian satisfacerlas y
desarrollar nuevos productos.

Identificar puntos importantes
para los sectores en los que los clientes
se encuentran para satisfacer
necesidades.

Identificar innovaciones
tecnologicas que ayuden a optimizar
las operaciones de la empresa y
determinar su viabilidad.
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Comunicarse con posibles Investigar empresas que puedan
clientes para brindar informacién de  interesarse en nuestros productos y

productos. comunicarse via mail o celular.
Analizar necesidades nuevas del Investigar el mercado e identificar
mercado. posibles necesidades que se presenten.
§ Identificar productos parecidos de la
— Estudiar los productos de la competencia y estudiar las diferencias
~ competencia. para saber si sacar los nuevos productos
al mercado.

Identificar pasos en el proceso de

Facilitar proceso de compra. .
compra que sean largos y optimizarlos.

o
2
=

e

<

Interactuar con el cliente utilizando el
Personalizar las interacciones. nombre, identificar productos que
compre y hacer sugerencias.

Publicitar la marca aludiendo a su  Identificar caracteristicas importantes y
calidad y las necesidades que satisface. que sean propias de la marca.

Nota: en la tabla se presentan los procedimientos para alcanzar las estrategias pertenecientes

a las areas funcionales.

2.4.  Mision, Vision y valores de INNOVAQUIM CIA. LTDA.
Mision de INNOVAQUIM CIiA. LTDA.

Nuestra misién es proporcionar una amplia gama de productos, ingredientes y soluciones
especificas desarrolladas para empresas de la industria alimenticia con el fin de satisfacer las
necesidades de nuestros clientes. (INNOVAQUIM CiA. LTDA., 2023)

Vision INNOVAQUIM CIiA. LTDA.

Ser una empresa lider en ingredientes y aditivos para la industria alimenticia,
destacandonos por la innovacion y eficiencia, siendo aliados estratégicos de nuestros clientes.
(INNOVAQUIM CIA. LTDA., 2023)

Valores INNOVAQUIM CIA. LTDA.

La empresa INNOVAQUIM CIA. LTDA. no cuenta con valores establecidos
formalmente, por lo que se propusieron una serie de valores que van acorde a la empresa y sus

actividades.

Etica: Nuestras actividades se basan en la ética para brindar los mejores productos

comprometiéndonos con la higiene y précticas responsables con el medioambiente.

Responsabilidad: Ponemos mucho énfasis en la responsabilidad que tenemos en la vida
de nuestros clientes por lo que buscamos brindar y desarrollar productos que beneficien a cada

uno de ellos.
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Calidad: En todo nuestro proceso de produccion nos enfocamos en la calidad desde la

materia prima hasta el producto terminado.

Trabajo en equipo: El trabajo en equipo es esencial ya que ayuda a tener varias

perspectivas y cumplir objetivos de manera eficaz y rapida.

Impacto ambiental: Al ser una empresa manufacturera buscamos disminuir

progresivamente este impacto ambiental por medio de innovacion y tecnologia.

Tecnologia: La tecnologia es esencial en la empresa para mejorar la productividad y

calidad de los productos.

Respeto: La base de nuestra empresa es el respeto hacia clientes, proveedores y
colaboradores a través de un proceso de calidad.

Innovacion: La innovacién es imprescindible en todo el proceso para mejorar el servicio

y ser la mejor opcién en el mercado.
2.5.  Estructura organizacional de la empresa

Respecto a la estructura organizacional, como se puede observar en la figura 2 esta es
sencilla y cuenta con cuatro areas funcionales que se tomaron en cuenta para la desagregacion

organizacional realizada previamente.
Figura 2

Organigrama de la empresa INNOVAQUIM CIA. LTDA.

Gerencia

Finanzas y

o Produccion I+D
Contabilidad

Nota: en la figura se presenta el organigrama de la empresa

En primer lugar, se encuentra el area de la Gerencia que se encarga de planear, organizar,
dirigir y controlar al personal de la empresa, ademas establece los objetivos organizacionales

en el largo plazo. En INNOVAQUIM CIA. LTDA., la gerencia también se encarga del proceso
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de contratacion, de blsqueda de nuevos clientes, asi como del protocolo de atencion prestada

a los mismos.

En segundo lugar, el area de Finanzas y Contabilidad, se encarga de administrar los
recursos financieros de la empresa. Por afiadidura, en la parte financiera lo que se busca es
conseguir los fondos necesarios para los diversos proyectos que se presentan en la empresa y
mantener un control del flujo de caja. En el caso de la contabilidad se registran y seleccionan
las diversas cuentas con las que INNOVAQUIM CIA. LTDA. trabaja.

En tercer lugar, el area de Produccion de INNOVAQUIM CIA. LTDA. es el que se ocupa
del proceso de transformacion de las materias primas con las que cuenta la empresa en
productos terminados. Ademas, se encarga de llevar un control acerca de los inventarios de
materia prima. El area de produccion busca ofrecer calidad en los productos y realizarlos de

manera eficiente segun las necesidades de los clientes.

En cuarto lugar, se encuentra el area de Investigacién y Desarrollo de la empresa
INNOVAQUIM CIA. LTDA. que se ocupa sobre la investigacion de nuevas técnicas,
productos, entre otros y permite que, con base en informacion técnica, asi como de la parte
cientifica se realice un desarrollo de nuevas tecnologias con la finalidad de conseguir productos
0 procesos novedosos y actualizados (INNOVAQUIM. CiA. LTDA., 2022).

A continuacién, se propone un organigrama como figura 3 con la finalidad de agregar

un area funcional dentro de la organizacion.
Figura 3

Organigrama propuesto para la empresa INNOVAQUIM CIA. LTDA.

Gerencia

Finanzas y . Marketing y
- Producc I+D
Contabilidad roduecion Ventas
Nota: en la figura se presenta el organigrama propuesto para la empresa

En el organigrama propuesto, se ha afiadido el area de Marketing y Ventas que busca
identificar oportunidades de negocio, se encarga de investigacion de mercado, ademas trabaja
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en incrementar la cartera de clientes y la cuota de mercado. Busca fidelizar a los clientes y que

la marca se dé a conocer dentro del mercado.
2.6.  Entorno micro de INNOVAQUIM CIA. LTDA.

En el caso de los clientes, son los destinatarios de los productos y servicios ofertados por
INNOVAQUIM CIA. LTDA. La empresa realiza y comercializa productos de calidad para
satisfacer necesidades y brindar soluciones técnicas y tecnoldgicas a empresas que pertenecen
a la industria alimenticia. INNOVAQUIM. CIA. LTDA., 2023).

Respecto a los competidores, el mercado de aditivos para alimentos es bastante amplio e
incluso se encuentra clasificado por el manual de procedimiento del Codex Alimentarius que
es la base de las regulaciones de la Comunidad Europea (CE) y Estados Unidos (USA). El
manual clasifica los aditivos en las siguientes categorias: colorantes, conservantes,
antioxidantes, emulgentes, fundentes, espesantes, gelificantes, estabilizadores, potenciadores
del gusto, acidulantes, correctores de acidez Ph, antiaglomerantes, almidones modificados,
edulcorantes, gasificantes, antiespumantes, agentes de cobertura (y lubricantes), mejoradores
de harinas, modificadores de textura (endurecedores), humectantes, secuestrantes, enzimas,
agentes de volimen, gases propulsores y de envasado (Multon, 2000). Dentro de cada clase de
esta clasificacion existe una variedad muy amplia de productos. Por ello es muy dificil que una
empresa cuente con una cartera con todos los productos. Ademas, pueden existir productos
similares y al mismo tiempo muy diferenciados. (INNOVAQUIM. CiA. LTDA., 2023).

A continuacion, se encuentra la tabla 3 que contiene algunos competidores de la empresa,

con productos que se comercializan y la marca de los mismos.
Tabla 3

Competidores de INNOVAQUIM CIA. LTDA.
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FEMPRESA CARACTERISTICAS

PRODUCTO

MARCA

o Acido citrico RZBC
Ubicacion: Cuenca . .
INNOVAQUIM Citrato de sodio RZBC
- ) Tamafio: mediana InnovaSweet sucralosa SM " INNOVAQUIM
' Stevia DM INNOVAQUIM
Ubicacion: Guayaquil Acido cifrico TTCA
Resiquim
Tamario: grande Citrato de sodio TTCA
Ubicacion: Guayaquil Acido citrico RZBC
Brentag
Tamario: grande Citrato de sodio RZBC
o Acido citrico RZBC
. Ubi : Quit
Quimasa 5 A cacion: Quito Citrato de sodio RIBC
Tamafio: grande _Sucralosa Kambo
. Acido cifrico TTCA
Top Trading Ubicacion: Quito Sucralosa Genérica
Tamatio: mediana Stevia (Geneérica

Nota: en la tabla se presentan los competidores de INNOVAQUIM, asi como sus

caracteristicas principales.

Fuente: Basado en (INNOVAQUIM CIA LTDA., 2023)

INNOVAQUIM CiA. LTDA cuenta con proveedores que suministran los productos o

materias primas que seran ofertados por la empresa a sus clientes o empleados como materias

primas dentro del proceso de produccion en la empresa. En el caso de la empresa, cuenta con

varios proveedores calificados, que realizan las entregas a tiempo y que ofrecen precios justos
con productos de calidad. INNOVAQUIM. CIiA. LTDA., 2023).

Es importante establecer que la empresa no cuenta con distribuidores ya que

INNOVAQUIM CIA. LTDA. es el encargado de distribuir a sus consumidores sus productos

terminados. (INNOVAQUIM. CiA. LTDA., 2023).
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CAPITULO 3

3. DIAGNOSTICO DEL SECTOR INDUSTRIAL

En el presente capitulo, se va a realizar un analisis y desarrollo del sector industrial por
medio de los factores criticos, cadena de valor, analisis FODA del sector, 5 Fuerzas de Porter
y andlisis PESTEL. Esto se realiza para contar con una vision y conocimiento del
funcionamiento del sector debido a que es importante conocer los factores que resaltan en el

sector y mejoran su competitividad.
3.1.  Factores criticos

Los factores criticos para el sector quimico industrial son los siguientes: crecimiento,
servicio, calidad del sector, regulacion del sector, precio e inversion. Posteriormente, se

analizara cada uno de ellos.

Crecimiento: se puede observar un comportamiento estable debido a que este sector esta
relacionado con la manufactura, la misma que no ha presentado crecimiento en Ecuador durante

los ultimos afos.

Servicio: muy pocas empresas acompafian la venta de sus productos con un servicio de
venta que en este caso se encontraria relacionado con la informacion referente a la aplicacion,
restricciones, métodos de empleo, entre otros de las diferentes materias primas para la industria
de alimentos. En general en este sector la importancia radica en realizar la venta, generalmente

no se acompafa con un servicio de venta ni de postventa.

Calidad: en su mayoria se trata de commodities, es decir que los productos cumplen
ciertos estandares de calidad; por lo tanto, no existe una diferenciacion marcada, debido a esto

los clientes se fijan mas en el precio del producto.

Regulacion: en el sector existe una lista de materiales que estan controlados actualmente
por el Ministerio de Gobierno. En esta lista se encuentran los productos precursores 0 materias

primas que se emplean en la fabricacion de sustancias psicotropicas y drogas.

Precio: debido a que un elevado porcentaje son productos importados, por lo tanto,
sujetos a variaciones propias del comercio exterior. Por ejemplo, la influencia de la Pandemia
del Covid19 que trajo como una de las consecuencias una crisis en los precios de alquiler de
contenedores por lo que los precios tuvieron una tendencia fuerte a subir. Otra influencia

importante en el precio es que puede darse un aumento imprevisto en la demanda y al no existir
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una oferta adecuada, también puede provocar una subida en el precio. Esta situacion

normalmente se tiende a estabilizar por reacciones propias del mercado, por ejemplo, un

aumento de las importaciones que permita cubrir adecuadamente la demanda.

Inversién: se debe conocer que en este sector existen materias primas de diversos precios

y que para la importacion se encuentran exigencias de cantidades minimas. Las empresas al

contar con una amplia cartera de productos, deberan contar con una alta inversion, baja

rentabilidad por amplia competencia y un alto riesgo al no tener un retorno de la inversién

adecuada.
3.2.  Cadena de valor del Sector Quimico Industrial
Figura 4

Cadena de valor del Sector Quimico Industrial

Infraestructura de la empresa \
[Proyecciones de gastos y financiacién propia y socios.

Eestién de talento humano \';

apacitaciones al personal y evaluaciones de desempeno.

esarrollo de tecnologia

Sistemas para manejar y controlar los inventarios asi como la rotacién de Q
os diferentes productos. Uso de tecnologia para ingresos, cobros y sistemas tn
e soporte.

Compras

Politicas para la adquisicion de materia prima, relaciones estables con
los proveedores.

Logistica Operacio Logistica Marketing Servicio al

interna nes de salida |y ventas cliente
Sistemas de Controlde  Control y de] Atencién al

inventarios, medidas y organizacion de marketin cliente
informacién pesos la~ distribucién relacion mediante
sobre ependiendo por medio de ' varios
rotaciéon de de las terceros. canales de
materia necesidades comunicaci
prima. del cliente on

Nota: en la figura se presenta la representacion grafica de la cadena de valor del sector

quimico industrial

3.3.  FODA del sector quimico industrial
3.3.1. Fortalezas

e Conocimiento de los procesos
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3.3.4.

Diversificacion del sector

Sector dinamico a nivel nacional

Capacidad de diversificar carteras de productos

Amplios niveles de desarrollo de productos

Sector industrial desarrollado en varios factores

Beneficios en reglamentaciones gubernamentales de materia prima
Penetracion en distintos mercados

Alta innovacion y tecnologia

Oportunidades
Penetracion en nuevos mercados
Amplia oferta de materia prima
El mercado de los alimentos siempre se encontrara en crecimiento
Colaboracion estratégica entre empresas del sector

Nuevos reglamentos y normas gubernamentales que beneficien al sector
Debilidades

Se maneja por medio de experiencia

Falta de estructura estratégica

Elevada dependencia de otros sectores

Restricciones en ciertas materias primas y/o sujetas a control

No existe un control internacional de los precios de materias primas

La rentabilidad del sector es relativamente baja, implica consigo que ante la fluctuacién

de los precios puede llegar a ser incluso negativa

Las materias primas tienen fecha de caducidad

Amenazas
Aparicion de nuevos competidores
Fluctuacion en precios de materia prima, especialmente en los commodities
Elevacion de los precios de fletes maritimos
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e Regulaciones gubernamentales que frenen o afecten al sector

3.4. Las5 fuerzas de Porter

3.4.1. Poder de negociacion de los clientes

Los clientes del sector quimico industrial son empresas del area industrial y conocen los
productos que necesitan adquirir. Estas empresas a su vez tienen varios proveedores para
escoger y lo que buscan principalmente es calidad de productos terminados, precio adecuado,
un buen servicio y entrega a tiempo con el fin de no causar estancamiento en la produccién. La
fidelidad que se logra con los clientes en el sector se debe a la entrega oportuna; esto lleva a
que los proveedores compitan para captar la atencién de los clientes. Es importante destacar
que los clientes que forman parte del sector industrial pueden inclinar la balanza de negociacion

a su favor cuando existen dentro del mercado una serie de opciones a elegir.

En el sector es indispensable calidad en los productos y respuesta rapida a los pedidos de
las empresas. Si es que no se encuentra esto es probable que los clientes vayan en busqueda de
una empresa que cuente con la capacidad de cumplir con estos parametros.

Volumen de los clientes

A las empresas del sector les interesa vender gran cantidad de productos y a su vez contar
con una amplia cartera de clientes.

Costes cambiantes de las empresas

Este punto se debe a diferentes causas, entre ellas se encuentra la variacion del salario
minimo vital para los trabajadores.

Diferencias de producto

Estas diferencias se generan y aprecian mas en productos de tipo especializados que en
los commodities que se generan, sin embargo, existen ambos en el sector.

3.4.2. Poder de negociacién de los proveedores

Con respecto a los proveedores se ofrecen los mismos productos y se elige al que cuenta
con productos de calidad a un menor precio. Cabe destacar que el precio se negocia, pero
finalmente lo establece el proveedor. Es importante destacar que hay un amplio suministro de
proveedores que ofrecen las materias primas necesarias para la industria. ElI poder de

negociacion puede ser de dos tipos: fuerte o débil.
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Costes cambiantes de proveedores

Cuando existe escasez de materia prima, los proveedores tienen un poder de negociacion
fuerte y elevado, sin embargo, cuando hay abundancia de proveedores con materias primas los
precios disminuyen. Al no existir un control, las materias primas siempre flucttan sus precios.

Importancia del volumen de proveedor

Es importante establecer que a todo proveedor le interesa vender cantidad, también se
debe considerar que cuando se realizan importaciones los costos de almacenaje y
nacionalizacion se pueden repartir de manera que cuenten con una influencia menor a un mayor
volumen.

3.4.3. Potencial ingreso de nuevos competidores

Cabe destacar que siempre existira la posibilidad que ingrese un nuevo competidor, sin
embargo, en esta area el mercado se encuentra bastante saturado.

Economias de Escala

Cuando existen mayores niveles de volumen los costos van a disminuir, por ello es
importante que las empresas conozcan la demanda de ciertos productos y materias primas para
ofrecer a los clientes que necesitan de los mismos.

Diferenciacion del producto

En el caso de las empresas que ofrecen productos quimicos para la industria alimenticia,
existe una diferenciacion del producto ya que las empresas desarrollan sus férmulas y
establecen los precios de acuerdo a la calidad del producto.
Requisitos de capital

Sin duda, la inversién que se requiere para poner en marcha una empresa de productos
quimicos industriales es significativa y elevada ya que se necesita invertir en maquinaria que
resulta costosa, obtener permisos sanitarios e invertir en investigacion y desarrollo de
productos.

Costos Cambiantes

Los costos son cambiantes y fluctian dependiendo de la escasez o abundancia de las
materias primas por lo que se puede establecer que existe una fluctuacion de precios.

Politicas gubernamentales

Es posible establecer que existen varias politicas gubernamentales para las

organizaciones privadas para realizar regulaciones que fomenten buenas practicas de este tipo
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de productos. Entre algunas regulaciones, se encuentra: el tema medioambiental que ha
adquirido fortaleza y relevancia en los ultimos afios, lo que se busca es que se reduzca el nivel
de contaminacion, desperdicios y desechos del area industrial. Por otra parte, se encuentran las
politicas y registros sanitarios en las que se controla y se colocan multas por el incumplimiento
de éstas, las regulaciones de este tipo de politicas tienen varias exigencias en las que las
empresas tienen la obligacion de cumplir e invertir grandes cantidades de dinero para que sigan
funcionando.

3.4.4. Amenaza de productos sustitutos

No existen productos sustitutos debido a que los productos se manejan desde el punto de
vista quimico para empleo en formulaciones especificas.

3.4.5. Rivalidad entre empresas

Es importante destacar que existe un respeto entre las empresas, generalmente las
empresas grandes manejan la politica de dar valor a la propia empresa y a sus productos; en el
sector no es muy comun que se realicen practicas de desprestigio. La rivalidad en el sentido
adecuado de la palabra obliga a ser mas competitivos y mejorar en varios aspectos. Hoy en dia,
existen varias empresas que realizan productos quimicos para el sector industrial, por ello es
importante establecer acciones estratégicas con la finalidad de que se genere un
desenvolvimiento adecuado de la empresa en el sector. A pesar de que existen varias empresas,
cada una posee sus caracteristicas y formulaciones de productos.

Crecimiento de la industria

Se observa que, en los dltimos afos, la produccion manufacturera se ha mantenido
estable, llama la atencidn que no presenta un crecimiento sostenido por afio.

Diversidad de competidores

Existe una competencia fuerte por realizar la venta y ubicar el producto. Esta elevada
rivalidad involucra una utilidad con margenes reducidos.

Identidad de marca

Generalmente, las empresas grandes tienden a comprar una marca determinada de

materia prima debido a que cuentan con su propio sistema de certificacion de calidad.
3.5,  ENTORNO MACRO PESTEL
A continuacion, se presenta la investigacién PESTEL del sector quimico industrial al que

pertenece la empresa INNOVAQUIM CiA. LTDA.
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Politico

En cuanto a lo politico, se ha demostrado la inestabilidad del gobierno en el dltimo afio
y por medio de las votaciones se presencia menor poder para la presidencia del pais al no tener
apoyo ni concordancia con funcionarios. Con todo esto existe un ambiente en el que se ha visto
como posibilidad la muerte cruzada pero realmente su fuerza politica es baja, al no tener ayuda

0 apoyo de los funcionarios, no se puede tener un plan politico. (Medina, 2023)

Otra parte importante en lo politico es la percepcion de la poblacion sobre el rumbo que
tiene el pais, segun Pérez (2023) en una encuesta realizada a mas de 700 personas por la
multinacional IPSOS se determind que el 65% de los ciudadanos cree que el pais esta yendo

en el rumbo equivocado y se encuentran insatisfechos con el entorno politico.

Estas problematicas afectan en el funcionamiento del sector al contar con un gobierno
inestable y desequilibrado que no soluciona problematicas de los distintos sectores, crea
insatisfaccion en la poblacién que realizan movilizaciones causando a su vez afecciones
respecto al orden natural de trabajo en las distintas empresas.

Econdmico

En el eje econdmico se puede rescatar que la deuda publica bajé del 74% a 69% del
producto interno bruto, estos indicadores demuestran una gran diferencia con respecto a afios
anteriores en los que esta aumentaba, también dard lugar a inversiones en sectores de
importancia como el de salud. Se ha visto un crecimiento de la economia gracias a la
reactivacion del pais en el 2021 y 2022, en el 2023 se espera un aumento del PIB entre el 2,5%
y 3,1% que supera a la media regional, también se ha determinado que la inflacion ecuatoriana

en el afio 2023 va a ser de las mas bajas en Latinoamérica y llegara al 2,4%. (La Hora, 2023)
Figura5

PIB trimestral segun BCE
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Nota: la figura muestra el PIB del afio 2019 hasta 2022 por trimestre.
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2023)

Segun Forbes (2023) la tasa de desempleo en Ecuador disminuy6 en 0,9 puntos es decir
que la tasa es de 3,2% al finalizar el afio 2022. En cuanto a la pobreza bajé 2,5 puntos, es decir
que la tasa es del 25,2%, sin embargo, esto depende del éarea territorial ya que en las zonas
rurales se encuentra al 41%. En el afio 2022 la inversion extranjera fue muy cambiante en los
tres periodos, especificamente hubo una gran caida en el ultimo trimestre que llegd a ser
51.302.500,00 ddlares si se compara con el segundo trimestre se ve una gran diferencia ya que
en este el valor fue de 675.807.600,00 ddlares. (Banco Central del Ecuador, 2023)

Otro indicador importante es el riesgo pais que ha aumentado en los ultimos afios de
manera impresionante, esto ha puesto a Ecuador como el tercer pais con el riesgo pais mas alto
en Latinoamérica. Segun Primicias (2023) este aumento podria aumentar el interés en deudas
externas a 22% que es un aumento elevado si se compara a la tasa promedio que paga

actualmente, la cual es 4%.
Figura 6

Riesgo pais segun el BCE
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Nota: La figura muestra la evolucidon del riesgo pais en los Gltimos afios.
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2023)

Los distintos indicadores afectan a la industria de manera directa, en cuanto a la
disminucion de la deuda, el aumento del PIB y la tasa de inflacion se puede decir que esto
ayudara a la economia del pais y con esto aumentaran niveles de consumo en todos los sectores.
La disminucién en la tasa de desempleo significa un aumento en los niveles de adquisicion al
igual que la disminucidn de la pobreza. En cuanto al riesgo pais se puede visualizar su impacto
en las inversiones extranjeras que han disminuido en el ultimo periodo del 2022, esto merma
la posibilidad de oportunidades para aumentar el capital de las empresas de los sectores y asi
incrementar el tamafio.

Social

En los ultimos afios Ecuador ha experimentado una crisis social que crece en las zonas
rurales que carecen de recursos para satisfacer necesidades basicas como salud, educacién y
alimentacion, esto ha provocado la migracién a otros paises generando menor consumo.
También la inconformidad de estos grupos ha generado protestas y paros nacionales que han
afectado a la economia y a las diferentes industrias del pais en sus operaciones. Otro tema en
el que existe inconformidad es la inseguridad del pais que ha desacelerado el crecimiento y la
inversion en el pais ya que la delincuencia y el crimen organizado se han incrementado en
niveles preocupantes por lo que se han destinado mas recursos a combatir estos problemas y

con esto también se desvia la atencion de temas como la educacion y salud. (Mora, 2022)

Segun la revista Primicias (2023) el Banco Central del Ecuador ha identificado que el
consumo de los hogares es del 65% del PIB aproximadamente ya que ascendié a 11.807

millones de ddlares entre julio y septiembre de 2022. Esto se debe al corte de restricciones y
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medidas por la pandemia y la recuperacion de la economia, ademas del aumento en los créditos

de consumo.

La problematica de las protestas afecta en la productividad de las empresas ya que
imposibilita las operaciones diarias tales como la ausencia de personal debido a cierres viales
o0 imposibilidad de transporte de materias primas o productos, esto causa grandes pérdidas en
el sector al no cumplir con entregas previamente previstas. En el caso de la inseguridad se
puede decir que afecta directamente en las inversiones en el sector ya que es un riesgo para los
inversionistas por temas de robos. Por ultimo, el nivel de consumo aumento en este afio por lo
que se beneficia el sector alimenticio al obtener mayores ingresos de los hogares ecuatorianos.
Tecnolégico

Actualmente la innovacion tecnolégica es muy importante ya que mejora la
productividad y crea ventajas competitivas. Sin embargo, la renovacién tecnoldgica
generalmente no es un proceso que se corresponda con periodos cortos de tiempo debido al

costo elevado de adquisicidn de equipos (Tejada, et. al., 2019).

En Ecuador, la importacion de maquinaria para uso industrial no se encuentra afectada
por aranceles, pero si por el valor del IVA y FODINFA. Ademas, en el pais el sector no cuenta
con un desarrollo tecnoldgico importante, es por esto que en el sector de materias primas
quimicas casi en su totalidad no existe una produccion significativa por lo que en su mayor
parte resultan en productos importados.

Ecoldgico

Actualmente en Ecuador existe la ley de prevencion y control de la contaminacion
ambiental en la que se prohibe contaminar agua y suelos, en especial por medio de botar
desechos tanto solidos, liquidos o gaseosos de procedencia industrial. En el pais, esto se
encuentra bajo control del Ministerio del Ambiente mediante una clasificacion de bajo impacto,
mediano y alto impacto; mediante certificados, registros o licencias ambientales (Reglamento
al Codigo Organico del Ambiente, 2019).

En el caso ambiental, en el sector es importante contar con un sistema de almacenaje que
permita una buena conservacion de los productos y por lo tanto minimizar los impactos
ambientales por derrames y deterioro de embalajes lo que implica un manejo adecuado en

almacenes y depositos.
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Legal

Las leyes laborales vigentes y los decretos relacionados dificultan el despido, siendo en
el Ecuador los costos de despidos y finiquitos bastante elevados. En la parte legal también se
involucra la parte de reglamentaciones tributarias en las que se ve la oportunidad el ser
calificado como microempresa y ser sujeto de diferimiento de ciertas obligaciones de pago
como son: Impuesto a la Renta declaraciones de IVA, pagos al Seguro Social. (Servicio de
Rentas Internas, 2023)

En general, en el sector las empresas tienen una alta presencia como empresas juridicas,
tanto compafiias limitadas como sociedades anénimas; ultimamente también han aparecido
figuras bajo SAS (Sociedad Andnima Simplificada). Al ser personas juridicas estan bajo el

control del SRI (Sistema de Rentas Internas) y la Superintendencia de Compaiiias.

33



CAPITULO 4

4. INVESTIGACION DE MERCADO

En este capitulo se abarca la investigacién de mercado que contiene temas como
establecimiento de objetivo de la investigacion y muestra, recoleccion de datos, analisis de
datos y los resultados encontrados tras la investigacion. Esto es relevante para obtener los datos

que posteriormente permitiran la redaccién del modelo de ventaja competitiva.
4.1. Establecer objetivo de la investigacion, metodologia y muestra

El objetivo general planteado para la presente investigacion consistié en proponer un
modelo de ventaja competitiva aplicado a INNOVAQUIM CIA. LTDA. En el caso de la
metodologia, se utilizd un enfoque cualitativo mediante un grupo focal conformado por
personal de la parte de ventas y/o técnico de la industria alimenticia y quimica, y una entrevista
a profundidad al Gerente Técnico de INNOVAQUIM CIA. LTDA. Segun el propdsito fue una
investigacion aplicada debido a que el objetivo consistio en encontrar estrategias que pudiesen
ser empleadas en el abordaje de un problema especifico. Segun el nivel de profundizacion fue
investigacion exploratoria ya que no se ha realizado anteriormente en la empresa. Segun el
tiempo en el que se realizd esta investigacion consistié en una investigacion transversal porque
fue realizada en un periodo de tiempo especifico. El levantamiento de datos fue de tipo aplicado
a una muestra no probabilistica conformada por 5 individuos puesto que los sujetos no
dependian de la probabilidad sino de las caracteristicas de la investigacion. Para la recoleccién
de datos se utilizé un grupo focal y una entrevista a profundidad; el procesamiento de los datos
se realizé utilizando la herramienta Microsoft Word y, por ultimo, los resultados fueron
presentados mediante un informe final abarcando los aspectos con mayor relevancia de acuerdo

a la investigacion.
4.2.  Recoleccion de datos

En este apartado, se realizd un cuestionario que contaba con 7 factores clasificados en
innovacion, calidad, posicionamiento, efectividad, diferenciacién, servicio y modelo de
empresa identificando partes esenciales en las empresas de la actualidad para la creacion de
ventaja competitiva. Estos factores fueron basados en los desarrollos acerca de los siguientes
autores: Michael Porter con el tema de competitividad, Philip Kotler con respecto a
diferenciacion asi como posicionamiento, los autores Garry Hamel y Rodrigo Varela con el
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apartado de innovacion, con el tema de modelo de empresa se ha tomado como referencia a
Abel Dereck, con respecto a la calidad se ha basado en el milagro japonés, en cuanto a la
efectividad se ha tomado como base el Six sigma y en el caso del factor de servicio, se basé en

el autor Dan Avriely.

Cabe destacar que el cuestionario fue el mismo para la entrevista, asi como para el grupo
focal, cont6 con una serie de 21 preguntas seleccionadas en diversos temas con la finalidad de
que resulte adecuada para la presente investigacion. Posteriormente se recolectaron los datos
en la herramienta Microsoft Word sobre la entrevista a profundidad realizada al Gerente técnico
de INNOVAQUIM CIA. LTDA. y al grupo focal conformado por personal de ventas y/o
técnico pertenecientes a empresas de la industria alimenticia de empresas alrededor del pais.
4.2.1. Entrevista a profundidad

Segun la informacion recolectada en cada parametro se ha logrado obtener los siguientes
datos acerca de la entrevista a profundidad:

Innovacion

El sector alimenticio de aditivos tiene un nivel bajo de innovacion ya que la mayoria de
empresas se han enfocado en la importacién de productos. Elaborarlos ha sido una decision
que abarca varios conflictos en aspectos como tecnologia, investigacion, mercado, volumen y
costos; los cuales son impedimentos para la produccién de ellos. Sin embargo, aquellos que
han emprendido en la produccién de aditivos han definido dos aspectos en los que se decide
innovar, desarrollo de productos y tecnologia, sobre todo en el primer aspecto ya que se han
buscado maneras de satisfacer las necesidades y brindar soluciones mediante creacion de

productos.
Calidad

La calidad es parte fundamental de los productos ya que se deben cumplir
especificaciones para que al cliente le sirvan los productos y se sienta satisfecho de que se esta
entregando lo que él pide. Otro punto fundamental es desarrollar la confianza en clientes para
el desarrollo de productos especificamente para un objetivo o proceso importante para el cliente

con el fin de hacerlo con los requerimientos necesarios.
Posicionamiento
El posicionamiento se determina por la realidad que el cliente recibe del vendedor y esta

depende de aspectos como disponibilidad de productos, precios y calidad, tiempo de entrega y

35



financiamiento. El Gltimo aspecto es de gran importancia ya que las empresas clientes del sector
no recuperan el dinero que se invierte en la produccion de manera inmediata por lo que espera
que exista la opcidn de pagos a crédito. Un factor importante también es la ubicacién ya que
da una gran ventaja por el tiempo de entrega y facilidad de transporte que a veces es
fundamental para los clientes que necesitan producir de manera inmediata. Todos estos factores

sirven para calificar proveedores y dar posicionamiento a las distintas empresas.
Efectividad

La efectividad en el sector se puede analizar desde el punto de vista de los productos
que cumplan con las caracteristicas establecidas, plazos de pago, tiempos de produccion y
entrega y que las empresas cuenten con los productos en las presentaciones de las cantidades
requeridas. Lo importante es que dentro de las empresas se realicen estandarizaciones y

especializaciones de procedimientos y tareas con el fin de efectivizarlos.
Diferenciacion

Al ser un sector muy amplio, la diferenciacion se genera en la manera en la que las
empresas se presentan y realizan su oferta. Las organizaciones que han apostado por elaborar
sus propios productos buscan que sus articulos sean reconocidos por la marca. En el caso de
los commodities el factor de diferenciacidn se encuentra en contar con precios competitivos.
Por afiadidura, este sector no cuenta con un gran nivel de diferenciacion puesto que las ventas
son puntuales y generalmente existe una barrera en la que los vendedores no van mas alla para

ver qué mas se le puede ofrecer al cliente
Servicio

Otro de los factores importantes en el sector es el servicio, en el sector de productos
quimicos existen varios clientes por lo que hay productos especializados para las industrias
debido a esto los vendedores tienen que abordar de diferente manera dependiendo del sector.
En el caso de la industria alimenticia los clientes exigen precio y calidad por lo que las empresas
deben tratar de construir marcas que impacten en el mercado. Ademas, en este ambito destaca
el servicio técnico, es decir, la capacitacion o la informacion que pueda adjuntarse para la
aplicacion del producto en las empresas ya que necesitan que un ingeniero quimico les asesore.

En general, se puede establecer que el sector se centra en ubicar los productos y la venta en si.
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Modelo de empresa

Respecto al modelo de empresa, se destaca que cada empresa es un mundo Y tiene su
manera de proceder. Puede que en la oferta algunas empresas se presenten diferente y otras
imiten a las demas, pero generalmente todas se diferencian. En el caso de los commodities se
tienen que comercializar con las marcas debido a las certificaciones y hojas técnicas que
contienen. Ademas, el abanico de clientes puede enfocarse en tamafios como pequefios,
medianos o grandes por lo que en la manera de operar existiran diferencias dependiendo del
enfoque.

4.2.2. Grupo Focal

Con respecto al grupo focal los aspectos més relevantes acerca de cada uno de los
factores fueron los siguientes:

Innovacion

Respecto a la innovacidn en el sector, se da en las empresas en diversas areas; entre ellas
en el area de investigacion y desarrollo, tecnologia, procesos y logistica. Las empresas han
innovado en la implementacién de sistemas de software y esto ha permitido que el capital
humano cuente con mayor compromiso, mejor servicio al cliente y los procesos se gestionan
de manera mas rapida. En ciertas empresas, la innovacion se encuentra en la adaptacion hacia
las necesidades de los clientes, mientras que en otras la innovacidn se encuentra en desarrollar

productos que ofrezcan soluciones a las empresas y dar un mejor uso de materiales.
Calidad

En cuanto a la calidad en el sector, ésta permite generar un posicionamiento en el
mercado y sobre todo confianza en los clientes sobre los productos y servicios que las empresas
estan ofertando ya que se ofrecen certificaciones con los productos. Por afiadidura, la calidad
permite que se cree un lazo de fidelizacion, por ello, las empresas cuentan con estrategias como
dar seguimiento a sus clientes y contar con un servicio posventa para mantener una buena
comunicacion. Ademas, el contar con calidad es vital ya que es parte de los procesos y
operaciones, si no se cuenta con la misma la cadena de valor se vera afectada. Cabe destacar
que la calidad va a percibir el cliente por medio de las certificaciones correspondientes por lo

que los productos tienen que contar con estandares e inspeccion de la parte fisico-quimica.
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Posicionamiento

El posicionamiento en el sector se genera por ubicacion geografica, flexibilidad
respecto a los tiempos de entrega, precio con el cual se comercializan los productos, calidad,
seguridad y seguimiento hacia los clientes. Sin duda, en el sector se compite por los precios y
es un factor que ayuda en el posicionamiento con la finalidad de abarcar un mayor nimero de
clientes. Ademas, es importante que se trabaje con seriedad ya que es importante la percepcion
con la que cuentan los clientes hacia las empresas; un buen posicionamiento generalmente
conlleva un buen reconocimiento. El contar con un buen posicionamiento se debe al capital

humano, la calidad de los productos ofrecidos, flexibilidad en acuerdos de pago, entre otros.
Efectividad

En el sector el factor de la efectividad se basa en conocer lo que necesita el cliente y
sus requerimientos. Uno de los pilares en los que se basa este factor es en el servicio al cliente
y contar con un equipo solido de trabajo que se enfoque en comunicacion interna y externa,
tanto al momento de la venta como en el servicio post-venta. El capital humano en la parte de
ventas es imprescindible en esto ya que existe una relacién directa del cliente con el vendedor,
esta es la relacion primordial de la empresa; ademas es un eslabdn que es necesario capacitar y
mejorar continuamente. Otro aspecto importante es el tema de la entrega como agilidad en los
tiempos, facilidad de entrega por localizacion y stock suficiente. Para que exista un
cumplimiento de estos tres aspectos es necesario que se capacite en cada uno de los nodos de

la cadena y que exista un proceso de induccion adecuado a la empresa.
Diferenciacion

La diferenciacion en el sector es importante ya que permite establecer un sello en cada
una de las empresas. Cada organizacion cuenta con sus estrategias y se suele dar en la parte de
calidad y de produccion. Las empresas pertenecientes al sector se han enfocado en buscar
nuevas lineas de productos y tendencias en mercados internacionales, ademas innovar de
acuerdo a las nuevas necesidades y requerimientos del mercado. Otro punto importante en el
que existe diferenciacién es en el servicio al cliente, tanto al ayudar con consultas y
requerimientos como al momento de atender pedidos y proporcionar ayuda técnica. En el tema
principal que existe diferenciacion es en la logistica y en las entregas para brindar un servicio

de calidad de manera &gil y satisfacer las necesidades de los clientes rapidamente.
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Servicio

Como se conoce, siempre van a existir deficiencias en el servicio, las empresas deben
tratar de corregirlas; sin embargo, un problema que existe en este sector es la variacion de
precios en las materias primas, asi como de disponibilidad de las mismas. Entre los problemas
o errores principales que se encontraron en el grupo focal fueron temas de variacion de precios
por factores externos, fallos en la logistica por problemas con el sistema, abastecimiento y
factores externos; por ultimo, en la comunicacion a lo largo de la cadena. Por ello, las empresas
del sector se enfocan en la comunicacién, coordinacion y efectividad para brindar lo mejor a

sus clientes.
Modelo de empresa

El dltimo factor a tomar en cuenta es el modelo de empresa. Sin duda, para crear un
modelo de negocio es importante tomar en cuenta la expansion, disponibilidad de recursos y
conocer qué es lo que se quiere realizar. En el sector no existe un modelo guia ya que cada
empresa es un mundo y se desarrolla en base a ello. Se diferencian por sus estrategias, pero al
ser la mayor parte empresas importadoras compiten en base a los precios de las materias primas,

la manera de vender, certificaciones y en la calidad de los productos ofrecidos.
4.3. Resultados

Con respecto a los resultados, se decidio resaltar o més relevante de la entrevista a
profundidad y de las respuestas del grupo focal, por lo que se pueden establecer los siguientes
resultados respecto a cada uno de los parametros:

Innovacioén

La mayor parte de integrantes de la investigacion concuerda que las empresas han
innovado en areas como investigacion y desarrollo, tecnologia, procesos y logistica. Ademas,
se destaca que la innovacion se encuentra en la adaptacion hacia las necesidades de los clientes,
importar y en desarrollar productos que ofrezcan soluciones de las empresas.

Calidad

Con respecto a las respuestas, los integrantes de la investigacion concuerdan que la
calidad es fundamental para generar confianza y fidelizacion en los clientes, lo que conlleva a
establecer un posicionamiento en el mercado. La calidad es percibida por el cliente a través de
las certificaciones correspondientes y se destaca la importancia de contar con la inspeccién de

los componentes fisico-quimicos.
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Posicionamiento

Con respecto al posicionamiento, los integrantes concuerdan que éste se genera sobre
todo por el precio, calidad y los tiempos de entrega; seguido por la ubicacion geogréfica,
seguridad y seguimiento hacia los clientes. Se destaca la importancia de la percepcion que
tienen los clientes y que un buen posicionamiento conlleva un buen reconocimiento. Ademas,
se establece que el capital humano y la flexibilidad en los acuerdos de pago son importantes
para obtener un buen posicionamiento.

Efectividad

En cuanto a la efectividad, los integrantes mencionan que esta se basa en conocer lo que
necesita el cliente y sus requerimientos. El servicio al cliente y el contar con un equipo de
trabajo que se enfoque en comunicacion interna y externa en el momento de la venta en el
servicio postventa es fundamental. Se destaca la importancia de capacitar y mejorar
continuamente al personal y que exista un proceso de induccion adecuado a la empresa con el
fin de que los procesos resulten mas efectivos.

Diferenciacion

En el tema de diferenciacién, los participantes concluyeron que es importante establecer
un sello en cada una de las empresas y que esto se logra a través de estrategias en la calidad y
produccion, la busqueda de nuevas lineas de productos y tendencias de mercados
internacionales, asi como el servicio al cliente y en la logistica de entregas con la finalidad de
brindar un servicio de calidad y satisfacer las necesidades de los clientes rapidamente.

Servicio

Respecto al servicio, los participantes de la investigacion destacaron que siempre
existiran deficiencias. Se mencionan problemas como la variacién de precios en los productos
ofertados y la disponibilidad de los mismos, fallas en la logistica y problemas de comunicacion
a lo largo de la cadena productiva. Por ello, se enfatiza la importancia de la comunicacion,
coordinacion y efectividad para brindar lo mejor a los clientes.

Modelo de empresa

De acuerdo al modelo de empresa, los integrantes de la investigacion destacaron que en
el sector no existe un modelo guia ya que cada empresa es un mundo Yy se desarrolla en base a
las necesidades de sus clientes. Uno de los participantes establecio que el modelo de empresa
se desarrolla tomando en cuenta aspectos como la misién, metas, capacidad de expansion,

disponibilidad de recursos y contar con una planificacion de lo que se busca realizar.
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CAPITULO5

5. PROPUESTA DE MODELO DE VENTAJA COMPETITIVA
SOSTENIBLE EN EL TIEMPO

Introduccion

En este capitulo se presenta la propuesta del Modelo de Ventaja Competitiva respecto
a cada uno de los 7 parametros: innovacion, calidad, posicionamiento, efectividad,
diferenciacion, servicio y modelo de empresa. Determinados en base a autores y teorias
mencionadas de acuerdo a cada parametro: Garry Hamel y Rodrigo Varela, teoria del milagro
japonés, Philip Kotler, Six Sigma, Dan Ariely y Abel Dereck; ya que han demostrado la
importancia de poseer estrategias en cada uno de los parametros para la creacion de un modelo
de empresa sostenible en el tiempo. El objetivo del presente capitulo es proponer estrategias
con el fin de mejorar el funcionamiento de la empresa por medio del desarrollo de ventajas
competitivas de acuerdo a cada uno de los parametros; estableciendo asi un modelo de negocio
que perdure en el tiempo.

Figura7

Representacion del Modelo de Ventaja Competitiva Sostenible en el Tiempo para
INNOVAQUIM CIA. LTDA.

41



MODELO DE
VENTAJA

COMPETITIVA
SOSTENIBLE EN
EL TIEMPO

Nota: La figura muestra las variables que componen el Modelo de Ventaja Competitiva
Sostenible en el Tiempo para la empresa INNOVAQUIM CIA. LTDA.

5.1. Innovacioén

Con respecto al factor de innovacion, se puede establecer que INNOVAQUIM CIA.
LTDA. sin duda, es una empresa que se ha enfocado en la innovacion por medio de la
produccion de materias primas y esto ha marcado diferencia en el sector ya que el enfoque
principal es de importaciones. Esto ha generado innovacion en el desarrollo de nuevos
productos y formulaciones para satisfacer las necesidades emergentes de sus clientes y el
mercado, siendo una de las pocas empresas que pueden cumplir con los requerimientos con
respecto a la fabricacion de las materias primas ofertadas. Por afiadidura, INNOVAQUIM CIA.

LTDA. se enfoca en la investigacion con el fin de innovar en procesos, tecnologia y produccion.

Tras comparar el desenvolvimiento de la empresa con respecto al sector de productos
quimicos; se puede observar que en la innovacion es un punto de enfoque fuerte en la empresa.
Debido a ello se plantean una serie de estrategias que la empresa pueda implementar con la
finalidad de fortalecer mas la innovacion.

- Establecer como actividad primordial la investigacion de nuevos sectores del
mercado que se encuentren insatisfechos y realizar estudios de viabilidad.
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- Adquirir e implementar dentro de la empresa sistemas de logistica y
operacionales con la finalidad de contar con mayor productividad y eficiencia

por medio de la innovacion en tecnologias.

- Otra estrategia es implementar un software que conecte todas las areas de la
empresa para innovar en la comunicacion y procesos de gestion para crear un

mayor nivel de compromiso por parte del capital humano al agilizar procesos.

- Se puede adquirir un software que permita conocer si los vendedores han
visitado a los clientes y que se cuente con las retroalimentaciones de las
reuniones realizadas con el fin de conocer en qué aspectos se puede mejorar e

innovar en la organizacion, control y servicio al cliente.

5.2. Calidad

El factor de calidad es un pilar fundamental para INNOVAQUIM CiA. LTDA. por lo
que es uno de los valores principales con los que cuenta. La empresa maneja las certificaciones
de calidad tanto de las materias primas importadas como de las elaboradas por parte de la
organizacion debido a que en el mercado en el que se encuentra es necesario para respaldar la
calidad de los productos. Otro punto importante es el control de calidad en todos los eslabones
de la cadena de valor, INNOVAQUIM CIA. LTDA. presta atencion a cada parte del proceso
hasta la entrega del producto ya que la empresa se ve reflejada en la imagen del producto, por
lo que se cuida la parte del empaquetado, etiquetado y trazabilidad del mismo. Por afiadidura,
la empresa recopila informacién del uso que le van a dar al producto con la finalidad de tomar
ciertas especificaciones que aseguran que la calidad sea la correcta para el proceso que seguiran

las materias primas posterior a su venta.

Tras lo establecido con anterioridad, la empresa cuenta con practicas y procedimientos
para asegurar la calidad, sin embargo, se pueden implementar las siguientes propuestas:

- Una estrategia imprescindible para la calidad es el tema de talento humano y
capacitacion de personal con la finalidad de brindar un producto de calidad

respecto a los lineamientos del mercado.

- Elaborar un manual de procedimientos en el que consten medidas, lineamientos
de seguridad, descripcion de procesos, establecimiento de responsabilidades,
entre otros.
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- Generar una percepcion de calidad por medio de un seguimiento acerca de los
productos en el que se mantenga una comunicacion post venta para conocer la

opinioén y sugerencias.

- Contratar personal especializado en la industria y aplicacion de técnicas de
calidad elaboracion de productos.

- Modificar y estandarizar los procedimientos con el fin de obtener la
certificacion 1SO 9001.

- Optar por practicas como la TS 16949 la cual tiene como objetivo la prevencion

de errores y la reduccion de desechos en el proceso de produccion.
5.3. Posicionamiento

En el tema del posicionamiento, en INNOVAQUIM CIA. LTDA. la efectividad en el
tiempo y la facilidad de entrega de los productos son factores importantes en el mercado para
establecer la posicion en el mercado de la empresa. Otro factor influyente en el posicionamiento
es el precio de los productos ya que a las empresas lo que les interesa es un buen precio y
productos de calidad. La empresa INNOVAQUIM CIA. LTDA., cuenta con posicionamiento
debido a las marcas registradas para sus diversas lineas de productos, esto permite que los
clientes identifiquen las mismas. Otro factor que es imprescindible para el sector con el fin de
conseguir posicionamiento es la disponibilidad de productos por lo que para INNOVAQUIM

CIA. LTDA. genera una ventaja frente a los competidores.

Debido a ello, a continuacion, se plantean estrategias con respecto al factor de

posicionamiento:

- Crear una identidad a la marca por medio de la comunicacién de sus valores

fundamentales.

- Contratar vendedores que promuevan la imagen de la empresa de manera

correcta y acorde a los valores, asi como los principios de ella.

- Desarrollar una plataforma e-commerce que contenga detalles importantes de la
empresa, que sea facil de usar y accesible para contar con presencia en linea y

captar un mayor namero de clientes para la empresa
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- Generar publicidad por medio de LinkedIn con el fin de captar la atencion de
clientes potenciales, de igual manera, establecerse en motores de busqueda que

suelen ser utilizados por este tipo de segmentos.
5.4.  Efectividad

Con respecto al factor de efectividad, INNOVAQUIM CIA. LTDA. se enfoca en
brindar un servicio post venta efectivo con el fin de mantener una relacion comercial con cada
uno de sus clientes. Ademas, el contar con un transporte de confianza que sea efectivo, que
cumpla con los lineamientos de entrega es otro punto importante para la empresa en el mercado.

Por afadidura, la efectividad se aplica en los procesos internos de operaciones.

Tras lo planteado se puede establecer que la empresa cuenta con efectividad en varios

procesos, sin embargo, se pueden implementar las siguientes propuestas:

- Contar con un vendedor que conozca toda la informacion necesaria para brindar
un servicio de calidad y efectivo en caso de que existan consultas por parte de
los clientes.

- Capacitar al personal en las cualidades necesarias para realizar las actividades

en los distintos procesos de manera efectiva.

- Implementar un sistema de control de recursos y evaluar indicadores para

conocer el manejo correcto de los mismos.

- Crear un espacio seguro con canales de comunicacién para directivos y
administracion con el fin de mejorar la comunicacion y receptividad de la

empresa.
- Crear una cultura de pertenencia por medio de incentivos a los colaboradores.

- Promocion de los valores de la empresa con el fin de generar compromiso por

parte de los empleados para el cumplimiento de los objetivos.

- Crear un manual de funciones con el fin de tener una base al momento de
repartir actividades para cada puesto de trabajo para tener un mayor grado de

eficiencia.
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5.5.

- Establecer un flujo de comunicacion activo en el que existan canales funcionales
para todas las partes de la empresa con el fin de conseguir conectividad y mayor

productividad.

- Implementar sistemas tecnoldgicos que mejoren la organizacion en temas de

administracion y gestion de todas las actividades operacionales de la empresa.
Diferenciacion

Con respecto al factor de diferenciacion, INNOVAQUIM CIA. LTDA. es una empresa

que comercializa materias primas y también realiza productos intermedios o semielaborados

para que otras empresas los utilicen en su produccion y esto la diferencia del resto ya que en el

sector la mayoria de empresas importan los productos. Ademas, la empresa ofrece un servicio

pre-venta, por medio de la entrega de muestras de los productos que comercializa y un servicio

adicional de como dosificar y utilizar los productos en las formulaciones de las empresas. Por

afiadidura, la empresa se ha enfocado en crear familias de productos, cada familia tiene su

nombre propio; por lo que se busca que los productos se identifiquen con los nombres.

Tras lo establecido previamente, se observa que la empresa se diferencia respecto a la

competencia y se han propuesto una serie de estrategias basadas en el factor de diferenciacion:

Por medio de correos electrénicos proporcionar informacién a clientes acerca de los

productos y soluciones para mejorar la comprension, satisfaccion y uso de los mismos.

Buscar canales de transporte mas agiles alrededor del pais con la finalidad de disminuir

los tiempos de entrega de productos.

Realizar investigaciones acerca de tendencias con el fin de anticiparse a las necesidades

emergentes.

Establecer una politica de garantia en la que se especifique que si existe algln

inconveniente con el producto se reemplace.

Establecer un modelo de produccion sostenible en el que se implementen practicas de
produccion sostenible y responsabilidad social con la finalidad de atraer a clientes que
buscan productos amigables con el medio ambiente y a su vez son socialmente

responsables.
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5.6. Servicio

Con respecto al factor de servicio, se puede establecer que INNOVAQUIM CIA.
LTDA. sin duda, es una empresa que brinda un servicio diferente y completo, en el que se
ofrece un servicio técnico con un ingeniero quimico con la finalidad de que los clientes puedan
utilizar los productos en sus formulaciones sin afecciones a las mismas. Ademas, la empresa
ofrece crédito a los clientes y existe una flexibilidad en el cobro con ciertos debido a la relacion
que se mantiene. En cuanto a la logistica, INNOVAQUIM CIA. LTDA, tiene una ventaja con
respecto a los productos propios ya que esta pendiente que los productos lleguen a tiempo y se

encarga de que exista disponibilidad de los mismos.

Tras comparar el desenvolvimiento de la empresa con respecto al sector, se puede
observar que el servicio es un punto de enfoque fuerte en la empresa. Debido a ello se plantean
una serie de estrategias que la empresa pueda implementar con la finalidad de fortalecer mas

en el aspecto de servicio.

- Brindar servicio técnico en linea por medio de mensajes en la plataforma de e-
commerce, con el fin de responder dudas y problemas en cualquier momento, para asi

generar un proceso de servicio al cliente mas eficaz y agil.

- Realizar una gestion de inventario de aquellos productos que no son elaborados, con el
fin de poseer disponibilidad de productos para los clientes y reducir la probabilidad de

problemas de logistica.

- Tener un sistema que permita realizar un seguimiento sobre el servicio ofrecido por la

empresa para conocer en qué puntos se puede mejorar con respecto al servicio.

- Habilitar una linea de call center para que los clientes puedan contactarse para resolver

sus dudas y conocer acerca de los productos, asi como de los servicios que se ofrecen.

- Implementar un sistema para monitorear los tiempos de entrega para ir generando

mejoras constantes en el servicio.

- Contar con un sistema para ofrecer un seguimiento en tiempo real de los pedidos que

han realizado los clientes.
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- Brindar talleres para que los clientes conozcan procesos en los que se utilizan los

productos y datos sobre el tratamiento necesario de los distintos productos.

- Contratar a personal especializado en atencion al cliente para brindar un mejor servicio

preventa y postventa.

- Implementar como area funcional un area de servicio al cliente para mejorar la

comunicacion con los compradores.

- Ofrecer un servicio de suscripcion a los clientes de la empresa, con ello recibiran una
cantidad determinada de acuerdo a sus necesidades de materias primas en un plazo de

tiempo establecido por la empresa.
5.7.  Modelo de empresa

Con respecto al modelo de empresa, INNOVAQUIM CIA. LTDA. Se ha destacado por
tener un modelo basado en la diferenciacion, en la que se ha enfocado en crear estrategias de
innovacion y posicionamiento para el funcionamiento de la empresa. Una estrategia principal
que se puede destacar es que INNOVAQUIM CIA. LTDA. ha optado por establecer un
segmento de mercado en el que se concentra en tener como clientes a empresas grandes; debido
a ello se enfoca mayormente en el tamafio de produccion por cliente que por poseer una cartera
amplia de clientes con tamafios de produccidn bajos e inconsistentes. Por afiadidura, la empresa
lo que realiza es adaptarse a las necesidades de los clientes, con la finalidad de crear productos
que se puedan implementar en las formulaciones de sus consumidores. Otro punto importante
es que la empresa tiene flexibilidad para adaptarse a los requerimientos de las cantidades
necesarias solicitadas por los clientes. También ha visto como oportunidad para diferenciarse
el crear familias de productos con marcas registradas, para identificarlos y posicionarlos en el

mercado.
Tras lo planteado se pueden implementar las siguientes propuestas:

- Desarrollar productos exclusivos que sean dificiles de replicar y que satisfagan

necesidades de los clientes.

- Innovar constantemente por medio de tecnologias tanto en produccion como

administracion.
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Implementar un servicio de co-creacién donde los clientes pueden trabajar en
colaboracion con la empresa para desarrollar nuevos productos o soluciones

personalizadas.

Generar inversiones con respecto al fortalecimiento de marca por medio de la
construccion de una imagen sélida y atractiva dentro del mercado. Esto se puede
generar por medio de participacion en eventos que se realicen en el sector, publicidad,

presencia en redes sociales y uso de materiales promocionales.

INNOVAQUIM CIA. LTDA. podria expandirse y buscar nuevos mercados, regiones o
industrias para desarrollar productos con el fin de diversificar la cartera de clientes y
disminuir la relacion de independencia de clientes especificos.
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CONCLUSION

Para el desarrollo de la investigacion, la base tedrica acerca de la ventaja competitiva
es fundamental y consiste en la preeminencia con la que cuenta una empresa frente a sus
competidores, generalmente se obtiene cuando los clientes perciben un mayor valor. La ventaja
competitiva es importante ya que permite que las empresas se mantengan a lo largo del tiempo

con una posicion favorable.

Para la creacién de la ventaja competitiva es fundamental conocer a la empresa, por lo
que, en el analisis situacional de la empresa, se puede establecer que INNOVAQUIM CIA.
LTDA. cuenta con grandes fortalezas que se consideran importantes para la competitividad
como la capacidad de adaptacion de productos, calidad de materias primas y atencion al cliente
rapida y eficaz. Por otra parte, entre sus debilidades se identifica una cartera de clientes
reducida, no cuenta con perfiles de puestos por competencias y poca presencia en el mercado.
En el entorno micro, se encuentra que el sector de aditivos es muy amplio y debido a esto las

empresas de este tipo suelen especializarse en comercializar ciertos productos.

Entendiendo que la empresa forma parte del sector industrial alimenticio enfocado en
aditivos. En el diagndstico del sector industrial se identifica que no existe servicio de venta ni
postventa, ademas se maneja por medio de experiencia y cuenta con dependencia de otros
sectores. Para complementar, es un sector que se mantiene estable y debido a ello no existe
crecimiento, aunque es un sector que se encuentra diversificado y en el que aumenta el nimero
de competidores. Un punto importante para el sector es el control, manejo y sistema de
inventario ya que las empresas buscan vender por cantidad. Otra debilidad 0 amenaza es que
no existe control internacional de precios para las materias primas y esto conlleva a que los
precios y el proceso de entrega se consideren factores relevantes al momento de elegir un

proveedor.

Tras la investigacion de mercado se concluye que en el tema de innovacion las empresas
se centran en areas como investigacion y desarrollo, tecnoldgico, procesos y logistica por
medio de la adaptacion a las necesidades de los clientes y el desarrollo de productos que
ofrezcan soluciones. En el parametro de calidad es importante generar confianza y de esa
manera llegar a la fidelizacién de los clientes y al posicionamiento. Por otro lado, se identifica
que los componentes principales para el posicionamiento son el precio, calidad, tiempos de
entrega y servicio al cliente. En cuanto a la efectividad se menciona que se basa en conocer lo

que necesita el cliente para mejorar y capacitar al personal de acuerdo a esto, por otra parte, en
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diferenciacion es importante establecer una marca por medio de la calidad, innovacién y
adaptacion, y servicio al cliente. Por altimo, es necesario que en el modelo empresarial se

tomen en cuenta factores como organizacion, comunicacion y efectividad.

Con base en la investigacion, se establecen estrategias para cada uno de los factores en
la propuesta de modelo de ventaja competitiva sostenible en el tiempo. Entre ellas destacan que
en el factor de innovacion INNOVAQUIM CIA. LTDA. se centra en procesos de
administracion y operativos, también en investigar nuevos sectores y desarrollar nuevos
productos. En la calidad, las estrategias se enfocan en el manejo de los procesos y la
capacitacion. Con respecto al posicionamiento, se plantea la creacion de una marca y
promocion de los valores de la empresa. En el caso de la efectividad, se enfoca en capacitacion,
control y comunicacion. Respecto al factor de diferenciacion, las estrategias se enfocan en
seguir el modelo de empresa que se centra en la adaptacion de las necesidades de clientes en
temas de innovacion, logistica y promocion. Para complementar, las estrategias de servicio
giran en torno a servicio preventa, postventa y monitoreo de logistica. Ademas, en el modelo
de empresa se centra en la diferenciacion por lo que el tema principal es la innovacion y

creacion de marca.
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RECOMENDACIONES

Tras la investigacion realizada, se sugiere a la empresa mejorar la organizacion y definir
las actividades de cada uno de los puestos de trabajo ya que con ello, se definen claramente las
responsabilidades, actividades y tareas que cada uno de los miembros del equipo debe realizar
con la finalidad de ser mas efectivos. Cuando la organizacién esta claramente definida la
comunicacion dentro de la empresa se mejora, se cuenta con una optimizacion en cada uno de
los procesos y el capital de trabajo puede contar un desarrollo de carrera por lo que tendra con

un mayor nivel de motivacion.

Por afiadidura, se recomienda la implementacion de la propuesta de manera gradual,
enfocandose primero en una de sus areas funcionales con la finalidad de conocer la efectividad
para asi poder implementar en toda la empresa sin inconvenientes. Para ello es indispensable
que se comunique al personal acerca de la implementacion del modelo y su funcionamiento,
cabe destacar que es importante que se realice un monitoreo y evaluacion posterior con el fin

de dar a conocer los resultados que ha tenido la implementacion del modelo en la organizacion.

Para complementar, se sugiere que dentro de la empresa se realice una reunion anual
para proponer nuevas metas relacionadas con la parte estratégica. Con esto el capital de trabajo
puede plantear objetivos a largo plazo con el fin de que la empresa pueda crecer de manera
exitosa, también resultaria en un espacio en el que se pueden compartir ideas que involucren a
cada uno de los miembros y se motiven a alcanzar lo propuesto. Con el establecimiento de

metas, los miembros de la organizacion pueden alinearse a alcanzar los objetivos.

Finalmente, se considera importante que la empresa INNOVAQUIM CIA. LTDA.
busque ampliar la cartera de clientes debido a que esto, permitira a la empresa crecer y contar
con ventajas con respecto a la parte econdmica. Ademas, esto le permitiria a la empresa
diversificar el riesgo ya que no dependeria de un namero limitado de clientes. Si la empresa
cuenta con una gran capacidad de atraer nuevos clientes demuestra que la empresa tiene una

habilidad de adaptacion demostrando una imagen fuerte y positiva de la marca.
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ANEXOS

Cuestionario para entrevista a profundidad y grupo focal

1. Innovacion

2. Calidad

¢En qué érea funcional de su empresa cree que es mas influyente la
innovacion?
¢En qué operaciones de la empresa ha innovado en los tltimos afios?

¢Qué tipo de innovacion ha tenido mayor impacto en su empresa?

¢Considera que la calidad es un pilar fundamental en el sector? ;Por qué?
¢Qué influencia tiene la calidad en la percepcion de los clientes acerca de sus
productos terminados?

¢Qué estrategias o procedimientos han incrementado la percepcion de calidad

de sus productos y servicios?

3. Posicionamiento

4. Efectividad
[ ]
o

6. Servicio

¢Qué atributos considera usted que generan posicionamiento en el sector?
¢Cree que en el sector es importante el posicionamiento? ;De qué manera?
¢Cree que el posicionamiento tiene influencia en la decision de compra de los

clientes?

¢En qué procedimientos es importante la efectividad para el cliente?
¢En qué factores cree usted que se basa la efectividad de una empresa?

¢De qué manera ha intentado mejorar la efectividad de la organizacion?

Diferenciacion

¢En qué factores es importante la diferenciacion segun el sector?
¢En qué procedimientos ha implementado estrategias de diferenciacion?
¢Considera que en el sector las empresas se han enfocado en la diferenciacion

de productos y servicios? ;De qué manera?

¢Considera usted que el servicio al cliente en el sector contiene deficiencias?
¢Cuales?

¢Qué actividades del proceso de servicio son fundamentales para agregar
mayor valor?

¢En qué aspectos se centra el sector al momento de brindar el servicio?
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7. Modelo de empresa
e Cree usted que existe un modelo de empresa base del que se guian las
empresas en la industria?
e ;Qué factores son imprescindibles para crear un modelo de empresa en la
industria?

e En qué elementos su modelo de negocio presenta deficiencias?
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