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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion consiste en estudiar como la aplicacion correcta de las
estrategias segun la trilogia de Porter permite a las microempresas comercializadoras de

productos derivados del cacao, alcanzar ventajas competitivas en el mercado nacional.

El cacao ecuatoriano es un producto que representa el 63% en el mercado a nivel mundial.
A pesar de esta sinecura que caracteriza el producto, también cabe sefialar que en Ecuador
el 98.01% de los negocios es representado por las micro, pequefias y medianas empresas,
segun un articulo publicado por diario El universo en 2019, sustentado en cifras del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC). Sin embargo, se observa con gran admiracion
que los resultados para las microempresas no han sido totalmente favorables, porque con el
pasar del tiempo este tipo de empresas son las que mayormente se ven afectadas por los
competidores, esta competencia siempre buscara obtener més clientes, disminuir costos de
produccion, mejorar sus productos, alcanzar desarrollos tecnoldgicos, entre otras
caracteristicas haciendo que el mercado cada vez se vuelva mas agresivo y como resultado
las empresas menos preparadas estaran en desventaja, si a esto le sumamos que en término
generales las microempresas experimentan practicas poco eficientes de administracion, se

producird una gran inestabilidad y con el tiempo estas empresas desapareceran.

Frente a esta problematica que enfrentan las microempresas comercializadoras de productos
derivados del cacao, para conseguir estabilidad en el mercado y mayores beneficios en el
mercado, se propone realizar un analisis tedrico y practico de las estrategias de negocio
segun Porter M. Luego, en base a los resultados hallados y recolectados en el estudio se
realizard una triangulacion con tres herramientas de investigacion, para poder llegar a un
anélisis mas concreto, el cual estara directamente relacionado con las variables del caso de
estudio. Finalmente, en base a la teoria y el estudio realizado en el campo, se realizaran
observaciones y recomendaciones oportunas, sobre la eficacia y necesidad de la
implementacion de las estrategias de Porter en el sector comercial de productos derivados

del cacao en Ecuador.

Palabras Claves:

Ventajas, Competencias, Estrategias, Comercializacion.



ABSTRACT

The present research work consists of studying how the correct application of the strategies
according to the Porter trilogy allows micro-companies that sell cocoa-derived products to

achieve competitive advantages in the national market.

Ecuadorian cocoa is a product that represents 63% of the world market. Despite this sinecure
that characterizes the product, it should also be noted that in Ecuador 98.01% of businesses
are represented by micro, small and medium-sized companies, according to an article
published by the newspaper El Universo in 2019, supported by figures from the National
Institute of Statistics and Censuses (INEC). However, it is observed with great admiration
that the results for micro-businesses have not been totally favorable, because as time goes
by, these types of companies are the ones that are mostly affected by competitors, this
competition will always seek to obtain more customers, decrease production costs,
improving their products, achieving technological developments, among other
characteristics, making the market increasingly more aggressive and as a result less prepared
companies will be at a disadvantage, if we add to this that, in general terms, micro-companies
experience little practice. efficient administration, great instability will occur and over time

these companies will disappear.

Faced with this problem faced by micro-companies that market cocoa products, in order to
achieve stability in the market and greater profits in the market, it is proposed to carry out a
theoretical and practical analysis of business strategies according to Porter M. Then, based
on The results found and collected in the study will be triangulated with three research tools,
in order to arrive at a more concrete analysis, which will be directly related to the
independent and dependent variable of the case study. Finally, based on the theory and the
study carried out in the field, timely observations and recommendations will be made on the
effectiveness and need for the implementation of Porter's strategies in the commercial sector

of cocoa-derived products in Ecuador.

Key Words: Advantages, Competences, Strategies, Marketing.
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CAPITULO I: MARCO GENERAL DE INVESTIGACION

1.1. Tema del trabajo de titulacién

Estrategias segun la trilogia de Porter y la generacion de ventajas competitivas.

1.2. Planteamiento del problema

Todos los negocios, sin importar la dimension o el tiempo que estos tengan en el mercado,
tienen como principio bésico el alcanzar mayores ingresos, reducir los costos a su minima
expresion y obtener los mejores beneficios con relacion a los demés competidores. Las
empresas de todo tipo ya conocen esta realidad; incluso, antes de competir formalmente en
el mercado, el futuro empresario tiene la ambicion de gastar lo menos posible y obtener
ingresos altos. Sin embargo, aun cuando maximizar el margen de utilidad esta dentro de la
mente de todos los empresarios, es curioso conocer que no todos los administradores de las
microempresas se cuestionan seriamente “;qué diferencia a un negocio exitoso de un
“negocio que apenas sobrevive en el mercado?”* Esta situacion muestra claramente que
todos desean alcanzar el éxito en el mercado, pero pocos son los que al menos se lo plantean
realmente (Petters & Waterman, 2017).

Para poder comprender mejor esta problematica es necesario conocer que la mayoria de los
emprendimientos en Ameérica Latina han surgido para poder cubrir necesidades econémicas,
por falta de empleo, o porque la crisis econémica motiva a las personas a buscar otra fuente
de ingresos; solo una parte de estos emprendimientos logra convertirse en negocios mas
formales que luego pasan a ser parte de las micro o pequefias empresas de la region. A pesar
de que estos negocios han conseguido convertirse en microempresas no cuentan con el éxito
asegurado, porque el mercado suele ser altamente competitivo y solo 2 de cada 10 de estos
negocios consiguen sostenerse con el tiempo (Schnarch, 2016). Estudios realizados en

Ecuador afirman que es cierto que las microempresas tienen dificultades para sostenerse en

! Negocio que apenas puede competir en el mercado, con egresos que superan sus ingresos y esta pronto de
llegar a la quiebra.



el tiempo, segln datos del (INEC) entre el 2017 y 2018 desaparecieron un total de 14972

microempresas.

Es cierto que un gran nimero de micro y pequefias empresas en su momento empezaron
siendo un emprendimiento o una idea de negocio; pero, con el pasar de los afios y el poco
conocimiento tedrico del término emprendedor?, su definicion literaria se confunde
comunmente con la del comerciante, empresario, negociante entre otras. Estos términos
tienen distintas connotaciones, puesto que un emprendedor es aquel que inicia una actividad
que exige esfuerzo y tiene una determinada importancia. En Latinoamérica se puede constatar
también que el nimero de emprendedores es menor que el nimero de comerciantes, es decir,
facilmente se pueden encontrar empresas dedicadas Unicamente a la comercializacion de

materia prima, productos terminados o servicios, realizando funciones similares a un broker.

Es importante sefialar que es comunmente cometer el error de creer que, el saber como
funciona un negocio es lo Unico que se necesita para que una empresa realmente funcione de
manera eficiente y esta es una de las principales razones que ocasionan el fracaso muchas
microempresas dentro de sus mercados; es decir, no sirve de mucho el saber como hacer algo,
si no sé conoce como explotarlo comercialmente. Sin embargo, un gran ndmero de los
pequerios negocios son fundados por personas que técnicamente manejan bien las funciones

como tal, pero no por esto alcanzan el éxito deseado (Schnarch, 2016).

Un tema preocupante en los negocios y que deja al descubierto la falta de conocimiento en
el &ambito comercial y administrativo, es que la tasa de mortalidad de las micro y pequefias
empresas deja mucho que desear, porque solo un 20% de los negocios consiguen subsistir
con el pasar del tiempo (Schnarch, 2016). Por estas razones, para alcanzar las ventajas
competitivas y estabilidad en el mercado no bastara con solo ser un emprendedor; siendo
esté, como ya se menciono anteriormente, aquel que maneja técnicamente sus habilidades y
practica un negocio. Ademas, es necesario ser un empresario; pero no cualquier empresario,
sino, ser aquel sujeto que cuenta con la paciencia necesaria para sostener un proyecto al pasar

el tiempo y contar también con una educacion financiera para comprender la importancia de

2 pese a que en América Latina podemos encontrar una gran cantidad de emprendedores, no se emplea
correctamente esta terminologia.



retroalimentar su negocio. Pero, esas no son las Gnicas razones por las que fracasa un negocio,
existen otros factores como: la mala administracion del negocio y el desconocimiento de las

estrategias competitivas (Schnarch, 2016).

Si nos enfocamos en la realidad de nuestra region, podemos apreciar que en el pais ha existido
una fuerte participacion y colaboracion por parte del Estado, hacia los negocios que estan
empezando a crecer, permitiendo a los microempresarios impulsar sus proyectos y negocios;
esta iniciativa de apoyar los emprendimientos se ha dado mas en los Gltimos afios y cada vez
con mayor influencia, tanto asi que ahora el emprendimiento es considerada una materia
dentro de la malla curricular de los estudiantes de secundaria y al finalizar el dltimo afio
lectivo de secundaria se realiza una feria en los colegios, donde todos los estudiantes
presentan sus proyectos en los cuales han estado trabajando durante su Gltimo afio lectivo,
esta actividad se la denomina comunmente como “la feria de emprendimientos”. Sin
embargo, no esta brindando los resultados deseados, debido a que, en la vida real, es decir,
cuando el proyecto no se realiza para salvar una materia, sino que es un proyecto que debe
generar ingresos para poder cubrir nuestras necesidades, entonces todo da un giro radical y
no es tan facil como parecia aquel trabajo que hicimos en el colegio y, podemos ver que la
realidad de nuestros microempresarios indica que la mayoria realmente no cuentan con la
disciplina y la capacitacion suficiente para poder mantenerse en el mercado al pasar de los
afios (Pro Ecuador, 2017). Este problema es en realidad interesante, especialmente en las
empresas con un giro de negocio enfocado en la comercializacion de bienes de consumo
masivo, debido a que Ecuador ha sido considerado como uno de los paises con mayor ventaja
en la produccion de alimentos y materia prima. Sin embargo, estas microempresas

lastimosamente también dejan de existir (Anecacao, 2017).

En Ecuador, los ciudadanos no temen cuando se trata de proponer nuevas ideas para
emprender; parecen ser personas muy convencidas de lo que desean alcanzar, pero con el
pasar del tiempo existen ideas que maduran y factores adversos que no permiten alcanzar la
sostenibilidad y rentabilidad en las empresas que, aunque parecian grandes promesas, luego

tenian un final deprimente (Flores, 2018). Existe un gran nimero de empresas del sector
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cacaotero que no aplican estrategias competitivas o las aplican inadecuadamente,
dificultando, a corto o largo plazo, su sostenibilidad y en ocasiones, provocan su
desaparicion. Siendo mas especificos, se ha registrado que 1 de cada 3 ecuatorianos es un
emprendedor, este es un valor mayor que el del resto de paises en Latinoamérica, pero solo

el 10% de estos supera los tres primeros afios en el mercado (GEM, 2017).

En nuestro pais el inconveniente suele ser de tipo sociolégico, debido a que la dificultad y la
incertidumbre son presentadas como un estado del ser human. EI emprendedor ecuatoriano
tiene brillantes ideas, pero también tiene tremendas dudas que surgen especialmente por falta
de preparacién en esta materia, una vez que se empieza con un negocio surgen dudas como:
¢estoy administrando bien mi negocio?, ;cuél seré el siguiente paso?, ;realmente es rentable
mi trabajo?; el no saber como resolver estas cuestiones puede ser el factor decisivo que

marca la diferencia entre el fracaso de la microempresa (Flores, 2018).

“Cuando llevas una pequefia empresa, llega un momento en que la responsabilidad y el estrés
son tan fuertes que estas sediento de respuestas y necesitas sentirte seguro cuando tomas

decisiones” y para aquello es necesario un plan de accion (Miera, 2017).

1.3. Formulacion del problema
¢Coémo la implementacion de las estrategias segun la trilogia de Porter permite alcanzar
ventajas competitivas en las microempresas comercializadoras de productos derivados del

cacao?

1.4. Sistematizacién del Problema

¢ Cuéles son las ventajas competitivas que tienen las microempresas?

¢ QuE tipo de estrategias competitivas de Porter son empleadas por las microempresas?



¢Todas las microempresas que emplean las estrategias de Porter alcanzan ventajas

competitivas?

1.5. Delimitacion de la investigacion
El trabajo presente enfoca su investigacion en las microempresas ecuatorianas
comercializadoras de productos derivados del cacao, bajo un estudio transversal y a

conveniencia, donde se aplicara saturacion tedrica.
a. Delimitacion Espacial.
e Pais: Ecuador

e Area: Comercial

b. Delimitacion temporal:

e Transversal: Afio 2020 — 2021

c. Delimitacion del Universo:
e Sector Econdmico: Terciario
e Tipo de Empresa: Comercial

e Tamafo de Empresa: Micro y pequefia (MYPES)

d. Delimitacion Amplia del Conocimiento:

e Administracion de Empresas



e. Delimitacion Especifica del Conocimiento:
e Desarrollo estratégico empresarial y emprendimientos sustentables.

1.6. Linea de investigacion

1.6.1. Linea institucional.

Desarrollo estratégico empresarial y emprendimientos sustentables..

1.6.2. Sublinea de investigacion.
Investigacion y planes estratégicos de mercado, bajo el enfoque de Marketing, Comercio y

Negocios Globales.

1.7.0bjetivos de investigacion.

1.7.1. Objetivo General
Analizar las ventajas competitivas para el desempefio exitoso de las microempresas
comercializadoras de productos derivados del cacao, bajo el enfoque de las estrategias de

negocio segun la trilogia de Porter.

1.7.2. Objetivos especificos
e Examinar bases tedricas que sustente el trabajo de investigacion.
e Identificar cuales son las ventajas competitivas que tienen las microempresas.
e Diferenciar qué tipo de estrategias competitivas de Porter son empleadas por las
microempresas.
e Realizar un informe de los resultados que demuestre si las microempresas que han

aplicado las estrategias de Porter han obtenido ventajas competitivas.

1.8. Justificacion del trabajo de titulacion
El presente trabajo de investigacion se enfocara en un estudio hacia el sector comercial, pero
no serad cualquier producto, sino que serd un producto que tiene su mayor participacion a

nivel mundial; es una fruta tropical y sus cultivos se encuentran mayormente en la region



Litoral y la region de la Amazonia, este producto es el cacao y por su excelente calidad y

aroma tiene una participacion del 63% en el mercado mundial. (Pro Ecuador, 2017).

La produccién y comercializacion de los productos finales del cacao ha sido mas atractiva
para los inversionistas en los dltimos afios. Como resultado, dos compafiias han decidido
incursionar en la comercializacion de productos derivados del cacao en el mes de junio del
2019. La razon fundamental que ha motivado a las empresas dedicadas a la comercializacion
de productos finales del cacao radica en la disposicién de materia prima que existe en nuestro
pais y los bajos costos de produccion que representa (ElTelégrafo, 2019). Sin embargo, pese
a gue incursionar en este mercado parece ser muy atractivo, el costo de produccién del grano
de cacao® ha ido disminuyendo y el mercado de comercializacion de productos derivados del
cacao promete ser un buen negocio; existe la problematica que los nuevos comerciantes no
perduran en el tiempo, o que solo se dedican a la comercializacion de cacao y no generan
valor agregado (Nano Guerra, 2015). A pesar de esto, no todo son malas noticias, también
existen casos impresionantes como lo es Pacari, una empresa familiar que nacié en el 2002;
enfocada en la comercializacion de productos derivados del cacao, que muy pronto no solo
conseguira revolucionar la industria nacional, también en América Latina (Pacari, 2019). La
realidad es que si existen microempresas que se dedican a la comercializacion de productos
derivados del cacao; destacando entre estos productos la pasta de cacao. Sin embargo,
incluso entre estas microempresas que se dedican a la comercializacion de pasta de cacao, se
puede observar que hay empresas que si parecen adaptarse al mercado y ser sostenibles en el
tiempo. Asi mismo existe su contraparte, microempresas que no presentan el mismo nivel
de atencidn por desarrollar sus competencias, dejando de emplear, por desconocimiento,
estrategias que les permitan tener una cosmovision sostenible de su emprendimiento (Espol,
s.f.).

En este trabajo se realizaran comparativas entre empresas que comercializan pasta de cacao,

para poder llegar al nicho del problema que nos permita descubrir cuéles son las ventajas

3 Semilla del cacao fermentada del cual se extraen los sélidos y la manteca del cacao.



competitivas y estrategias de negocio que estan empleando las microempresas para conseguir
un desarrollo sustentable®; el cual con el pasar del tiempo se ha indicado que depende de la
garantia que ofrece la biosfera y de sus ecosistemas; y requiere indudablemente de la
participacion de los gobiernosy de la cooperacion entre el estado de cada pais y las empresas
privadas (Alafia, Capa, & Sotomayor, 2017). Ademas de los resultados positivos que han
obtenido los negocios, se estudiaran las fallas de las empresas que no han consiguen la
sostenibilidad econémica deseada y, por medio del estudio de la trilogia de Porter, obtener
una adecuada sociologia del conocimiento cientifico ° para que mediante de esta comparacion
se pueda descubrir que estrategias se estan empleando inadecuadamente, que estrategias no
se estan poniendo en practica dentro de las microempresas comercializadoras de pasta de
cacao y por qué no se estan realizando y sobre todo, que estrategias generan ventajas

competitivas (2018).

1.9.1dea a defender
La implementacion adecuada de las estrategias de negocio segun la trilogia de Porter genera
ventajas competitivas en las microempresas comercializadoras de productos derivados del

cacao.

1.10. Variables de investigacion

Estrategias competitivas segun la trilogia de Porter.

Para que una empresa obtenga ventajas competitivas en su mercado, Porter describe tres
estrategias competitivas geneéricas, que son: liderazgo en costos, diferenciacion del

producto y segmentacion del mercado (Costa, 2018).

4 La satisfaccion de «las necesidades de la generacidn presente sin comprometer la capacidad de las
generaciones futuras para satisfacer sus propias necesidades».

> Estudio de la ciencia como una actividad social, especialmente destinada a "las condiciones sociales y los
efectos de la ciencia en los procesos de la actividad cientifica y social".



Ventajas competitivas.
La gestion adecuada de las estrategias de Porter en una microempresa facilita alcanzar
ventajas competitivas, permitiendo un correcto desarrollo en el mercado, esto nos permite

apreciar que la relacion entre estas dos variables esta directamente asociada (Pefia, 2019).



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. FUNDAMENTO TEORICO.

2.1.1. Fuerzas competitivas que moldean la estrategia de las MiPyME

Porter ha propuesto cinco fuerzas que permiten moldear las estrategias de las empresas, las
cuales han sido analizadas y consentidas por otros autores importantes como Koontz,
Weihrich y Cannice, estos autores comentan que Michael Porter plantea que para formular
las estrategias se necesita un andlisis de lo interesante del giro de negocio, la posicion en la
que se encuentra la empresa dentro de ese mercado; los resultados de este analisis pasan a
convertirse en el pilar para elaborar las estrategias genéricas. Con los resultados del analisis
del mercado, las empresas pueden emplear este tipo de estrategias, denominadas “genéricas”
porque se las pueden adecuar de una manera muy amplia en diversos tipos de empresas.
Ademas, no hay un limite de estrategias que puedan o deban ser empleadas por una empresa,
puesto que cualquier empresario podra aplicar mas de una estrategia competitiva (Aguilar,
2019).

Autores como Hill y Jones tampoco contradicen las fuerzas competitivas de M. Porter. Es
mas, ellos comentan que el modelo de Porter es una gran ayuda para los administradores al
momento de realizar un andlisis sobre las oportunidades y amenazas que se pueden presentar
en la industria y asi estar preparados para poder tomar decisiones que aventajen la empresa
en el mercado. A esta lista de autores que comparten el modelo planteado por M. Porter
podemos mencionar a Daft, pues comenta que este es un modelo muy eficaz para la
elaboracion de estrategias que luego permitirdn a la empresa definir su posicion en el
mercado frente a otros competidores. Sostiene que Porter realizd sus estudios y examind
diversas organizaciones de negocios proponiendo que los gerentes tienen la posibilidad de
elaborar estrategias que faciliten incrementar su rentabilidad y disminuir su vulnerabilidad,
siempre y cuando se empoderen y comprendan las cinco fuerzas del entorno de la industria
(Morales & Donawa, 2018).
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El mismo Porter expone que la principal labor de los estrategas y de los gerentes de una
empresa debe ser el hacerle frente a la competencia, con la finalidad de alcanzar ventajas
competitivas y mantenerlas con el pasar del tiempo sobre las demas compafiias que se
encuentren en el mercado; esta labor que desempefian estos gerentes o estrategas es probable
que sea el objetivo general o al menos uno de los objetivos especificos que tiene cualquier
empresa. La competencia para poder alcanzar beneficios y ventajas en el mercado realmente
va mas alla de los competidores directos que puede tener una empresa. La rivalidad, sin
embargo, puede ser contraida en gran parte si con la implementacién de las fuerzas se define
adecuadamente la estructura de una compaiiia, para que la competitividad de la empresa
pueda ser mas natural; si se consigue que la estructura de la compafia pueda verse
manifestada en las fuerzas competitivas, esto definira una favorable rentabilidad a corto,

mediano y largo plazo (Morales & Donawa, 2018).

Las fuerzas competitivas que expone Porter son cinco; estas fuerzas representan un gran
concepto para los negocios, con las cuales se pueden maximizar los recursos de la compafiia

y superar la competencia, (Glosas de innovacion a las pymes, 2018) estas fuerzas son:

a. Amenaza de nuevos competidores.

Habitualmente cada mercado cuenta con determinadas barreras de entrada para los nuevos
competidores, estas barreras no suelen ser directas, pero si son un punto que tiene que analizar
una empresa antes de decidir entrar en la industria. La dificultad para que nuevos
competidores entren en el mercado puede generar impactos impredecibles, debido a que
barreras altas pueden generar confianza en las empresas que ya se encuentran vigentes en el
mercado, pero de la misma manera, barreras altas podria conducir a los futuros competidores
a trabajar en mercadotecnia, estrategias para disminuir sus costos, una eficiente atencion al
clientes, entre otros aspectos que provocaran que el nuevo competidor sea una real amenaza
en un mercado confiado. Sin embargo, también existen mercados donde sus barreras de

ingreso son bajas, y esto puede producir que los nuevos competidores entren con facilidad, o
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que simplemente no deseen invertir sus esfuerzos en un mercado tan poco competitivo
(Goicochea & Souto, 2018).

b. Lainfluencia de los proveedores.

El poder de negociacion que puedan adquirir los proveedores afectara directamente al
mercado, porque si los proveedores de materia prima, mano de obra, servicios o tecnologia,
tienen la capacidad de imponer un precio sobre lo que ellos ofrecen, esto incrementara
directamente el costo de produccién, elevando el precio del bien en el mercado y
disminuyendo el poder de compra de los clientes (Una aplicacion del marco de las Cinco
Fuerzas de Porter, 2018).

c¢. Lainfluencia de los compradores.

Un mercado puede perder su atractivo si el poder de compra de los clientes es fuerte, o si los
clientes se organizan para generar compras de gran volumen, pero el problema no estara en
el alto porcentaje que los clientes le pueden comprar a las empresas, sino en el poder de
negociacién que estos adquieren en el mercado, pues, al imponer ellos el precio que estan
dispuestos a pagar por un producto, se corre el riesgo de que la competencia acceda y se
aduefie de esos clientes; otro punto negativo es que los clientes empiecen a buscar productos
sustitutos acordes al precio que ellos estan dispuestos a pagar, sin embargo, si una empresa
ha logrado sobresalir y consigue brindar un valor agregado a sus clientes, esto creara una
fidelizacion en los compradores, permitiendo pagar mas a cambio de recibir el valor agregado
que satisface sus necesidades. Cuando los compradores deciden pagar menos por los
productos en el mercado, generara que el margen de utilidad de las empresas sea menor, esto
a largo plazo afectara al mercado y a los colaboradores de las compafiias. (Goicochea &
Souto, 2018).

d. Laamenaza de los sustitutos.

La existencia de productos sustitutos puede ser altamente perjudicial para el desarrollo de

una empresa, en especial si los clientes pueden adquirir estos productos a menor costo y con
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mayor comodidad; los clientes que no se han fidelizado son en su mayor parte los que optan
por adquirir estos productos sustitutos, mientras los beneficios que estos productos ofrezcan
sean similares seré razén suficiente para pensar en cambiarse de marca (Morales & Donawa,
2018).

e. Rivalidad entre los competidores existentes.

Si en el mercado existe una rivalidad elevada, esto disminuira el rendimiento de una empresa.
Si bien es cierto que trabajaran por alcanzar ventajas competitivas, pero también se repartiran
los clientes, disminuiran las utilidades y se multiplicaran los esfuerzos para mantenerse en el
mercado. Para una organizacion serd mas complicado competir en el mercado si las demas
empresas ofrecen productos sustitutos o que la competencia ya se encuentre posicionada en
el mercado, no obstante, la fidelidad a la marca y la sensibilidad que los clientes reciban

respecto al precio puede aislar esta competitividad (Yamile Jade Cuyo Llave, 2019).

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los

nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos
entrantes — G N Sustitutos

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de productos
las empresas

sustitutos

4

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Figura 1 Diagrama de las 5 Fuerzas de Porter.
Fuente: (Yamile Jade Cuyo Llave, 2019).

2.1.2. Factores de éxito en las microempresas.
Segun (Shujel, 2018), para conseguir que las empresas micro sobrevivan se necesita de una

planificacion meticulosa y supervisar la gestion de los posibles negocios mas proximos.
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Como es cierto, todos los negocios, empresas y distintas actividades financieras se han
enfrentado, o se encuentran con los periodos de desaceleracion econdmica; en rasgos
generales, los factores relacionados con el éxito de las empresas incluyen llevar los costos al
minimo, mientras se busca alcanzar la mayor cantidad de clientes con interés en los productos

0 servicios que ofrecen.

La manera con la que el mercado ve a la empresa representa un papel muy importante en
relacion con el éxito que esta puede conseguir. (Yamile Jade Cuyo Llave, 2019) Existen

distintos factores de éxito que se pueden encontrar en una microempresa:

a. Gastos generales de la empresa.

Este es un punto realmente interesante, porque los gastos generales no son bien dirigidos
suelen ser lo que mas descuenta de las finanzas en una compafiia. El ritmo de gastos no
siempre va a ser el mismo en pymes que el de comparfiias mas grandes, por ejemplo, para un
negocio pequefio, una bodega grande en lugar de ser una ventaja puede convertirse en un
estorbo, en estas situaciones lo econdmicamente recomendable suele ser comprar piezas a
otras compafias y luego continuar con el proceso de ensamblado del producto en lugar de
elaborarlo y fabricarlo completamente. Una jugada estratégica y exitosa es contactar con un
vendedor o un bréker® autorizado que ofrezcan productos de otros fabricantes y los entregan

del fabricante al consumidor (Shujel, 2018).

b. Rentabilidad del producto.

Para este factor, se sugiere tener vigilados los margenes de ganancias de los productos y
servicios que circulan en el mercado. Si estos margenes disminuyen demasiado, una
sugerencia a implementar sera incrementar el precio del producto o reestructurar la forma en

que se brindan los servicios para procurar que el margen permanezca lejos del rojo. Después

® Es un individuo o institucion que organiza las transacciones entre un comprador y un vendedor en ciertos
sectores a cambio de una comisidn cuando se ejecute la operacidn.
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de haber pagados todos los costos relacionados con materiales, la fabricacién y elaboracion
de los productos, compra y comercializacion del producto, los trabajadores y los gastos
generales que presenta el negocio, queda un porcentaje; el cual es la diferencia entre ingresos

menos los costos y los gastos, y es conocido como beneficios (Rojas, 2019).

c. Penetracion de mercado.

Habitualmente la penetracion en el mercado es y sera uno de los obstaculos con mayor
dificultad que enfrentan las microempresas. Aunque tener el mejor producto del mercado es
una increible ventaja, mas increible es descubrir que tenerlo no es suficiente, si el pablico no
sabe de aquello, esto no servira de mucho para empoderarse en el mercado. En estas
situaciones se recomienda guarda una parte de los gastos operacionales para invertirlos en
publicidad y campafas de marketing. EI empleo de la tecnologia puede permitir que las
pymes den a conocer su producto o servicio haciendo negocios electronicamente desde casa,
obteniendo numerosas ventajas como reducir gastos generales, reducir la necesidad de
contratar mas empleados, como consecuencia los productos y servicios estaran disponibles

para un gran namero de clientes 24/7 (Yamile Jade Cuyo Llave, 2019).

d. Retencion de clientes.

El servicio y la calidad que recibe un cliente de parte de la empresa son directamente
proporcionales con la reputacion de una compafiia y la retencion de clientes. EI mejor
marketing que puede generar una empresa es el de tener a clientes satisfechos, ya que este
cliente no solo volvera para hacer mas negocios, sino que ofrecerd una retroalimentacion
favorable con sus conocidos cuando se la soliciten. Las empresas pequefias dependen de gran
manera de sus clientes para obtener una reputacion sélida y alcanzar a mas clientes. Tanto en
las pymes como en las grandes empresas un factor primario para alcanzar el éxito en el

mercado va a ser el servicio al cliente (Rojas, 2019).
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Figura 2 Factores de éxito en micro o pequefias empresas.
Fuente: (Shujel, 2018).
Elaborado por: Gonzdlez (2020).

e. Plan de negocio.
Ademas de los factores de éxito, un aspecto importante que las empresas deben considerar
es el plan de negocio. Segun (Yamile Jade Cuyo Llave, 2019), se puede definir en términos
generales que un plan de negocio es un documento donde, de manera simple y concreta, se
plasman ideas y estrategias que son el resultado de una planificacion. Dentro de este
documento se encuentra esquematizado y organizado cronolégicamente los objetivos que se
esperan alcanzar y la gestion de como se alcanzara el cumplimiento de los objetivos
planteados. De la misma forma, se puede definir a un plan de negocio como una herramienta
para gestionar de manera eficiente las actividades de la empresa; que sera de gran ayuda para
los emprendedores o los empresarios que decidan implementar su negocio. En relacion con
esto se afirma que un plan de negocio es también un instrumento de planificacion que
permitira enfocar, a la idea de negocio, estrategias que ayudaran a la empresa a gestionar
eficientemente su funcionamiento. El plan de negocio debe ser un documento féacil de
comprender y su finalidad es ser una herramienta de comunicacion que tiene principalmente

dos funciones: administrativa (interna) y financiera (externa). Cabe sefialar que, para que
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un plan de negocio sea claro, generalmente debe contar con tres puntos clave, estos son:
Definicion, Objetivos, Estructura (Alva, 2019).

Con el plan de negocios se busca definir todos los procedimientos y los bienes que van a
llevar al mercado. Este es el punto donde el negocio o empresa nacen; por lo tanto, se
convierte en un documento realmente necesario con el cual contar; en algunos casos (la
mayor cantidad de ellos) es un requisito al momento que se desea realizar un préstamo para
pymes. Aqui se sugiere definir el giro de negocio y especificar por que la empresa es diferente
a las demas compafiias, ademas de sefialar los métodos y técnicas que se emplearan para

alcanzar el éxito (Yamile Jade Cuyo Llave, 2019).

2.1.3. FODA de la cadena del Cacao en el Ecuador

De acuerdo con (Vassallo, 2016), la cadena del cacao sin duda alguna es una cadena
agroindustrial de alta relevancia en el Ecuador. Los factores primordiales de la grandeza del
cacao en el Ecuador son: el papel historico en el desarrollo del pais, su ventaja en la impronta
agraria del pais, su firme historia en la cultura nacional y la excelente calidad de exportacion
como cacao-chocolatero. Sin duda es un producto de alta importancia y relevante en el tema
socioecondémico nacional; debido a ello, se ha decidido realizar un exhaustivo analisis para
poder hallar ventajas y desventajas con las que cuenta estos productos, y asi poder gestionar
mejoras competitivas que hagan del cacao ecuatoriano, cada vez mas conocido por el paisy

mas buscado por el extranjero.

2.1.3.1. Fortalezas de la cadena del cacao.
De acuerdo con diferentes autores, las fortalezas de la cadena de cacao se pueden expresar

en los siguientes puntos:
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e El potencial agroecoldgico natural para la produccion del cacao. El suelo, condiciones
climaticas y ambientales hacen que el Ecuador por su ubicacion geografica "sea un

lugar propicio para la produccion natural del cacao (Vassallo, 2016).

e Produccion de un cacao de calidad. Existen tres variedades principales de cacao y
entre ellas tenemos el Forastero, el Criollo y el Trinitario, comercialmente conocidos
como comun, fino y el trinitario es un hibrido entre el Forastero (comun) y el Criollo
(fino). Ecuador es reconocido como el primer productor mundial de cacao fino de
aroma (Vasallo, 2016).

e El cacao ecuatoriano es conocido en mercado internacional. Si bien es cierto que el
cacao ecuatoriano es reconocido mundialmente por su calidad, también es reconocido

por su capacidad de produccién (Morales & Donawa, 2018).

e Existe una demanda mundial sostenida y persistente del cacao. En el mercado del
cacao ha existido una demanda constante y sostenida por la produccion de cacao,
particularmente por la produccion de cacao de alta calidad, tanto nivel internacional,
como nacional (Vasallo, 2016).

e EI cacao tiene una produccion tradicional y con experiencia. La produccion y
comercializacién del cacao en el Ecuador se remonta hacia el siglo XVIII. Durante
ese periodo, la cadena del cacao conocid distintas fases de desarrollo y estructuracion
de sus agentes. Actualmente en Ecuador tiene experiencia en exportar cacao y
también de sus derivados (Morales & Donawa, 2018).

e Es una cadena que funciona. Esta cadena es reconocida en la economia del Ecuador
como una de las bases productivas del pais y tradicionalmente ha sido una produccion

de exportacion. Esta cadena cuenta con productores, compradores, exportadores y

7 En Ecuador, 14 de sus 24 provincias son zonas altamente apropiadas para la produccién del cacao.
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diversos agentes que participan desde el inicio hasta el consumo final, dentro del

Ecuador o fuera del pais (Pérez A. , 2017).

Potencial
agroecologico
natural

Produccion de
cacao de
calidad.

Produccion
tradicional y
con

Conocido en
mercado
internacional.

expereincia.

Existencia de
demanda
mundial
sostenida.

Figura 3 Fortalezas de la cadena del cacao.
Fuente: (Delgado, 2016)
Elaborado por: Gonzdlez (2020).

Se conoce que una de las fortalezas del cacao, como producto ecuatoriano, es que tiene un
gran nivel de produccion y exportacion. Pero, no solo se produce un tipo de cacao, en esta
clasificacion se encuentra el Cacao Fino y de Aroma; este tiene caracteristicas que lo
diferencian por su aroma y sabor, las que lo hacen un producto muy cotizado por los
productores de chocolates. Su delicioso aroma y sabores frutales lo han convertido en
producto famoso a nivel internacional; llegando a conocer con el pasar del tiempo como
Cacao Arriba; sus cualidades le han brindado un valor agregado es muy reconocido por la

industria de la confiteria (Vassallo, 2016).
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El Cacao Arriba a nivel mundial representa apenas el 5% de la produccion de cacao. Sin

embargo, Ecuador cuenta con condiciones geogréaficas y recursos biologicos muy favorables

que lo han convertido en un proveedor por excelencia del Cacao Arriba; representando a un

63% de la produccion a nivel mundial. Por otra parte, no muchas personas pueden conocer

que el chocolate fino se distingue especialmente por su fragancia, su sabor y la pureza que

este tenga. Los mejores productores de este cacao son los paises de Latinoamérica; dentro de

este grupo, Ecuador se encuentra como el pais mas competitivo, sacando ventaja a paises

como México, Panama y Venezuela, pero estos paises estdn aumentando su participacion en

la produccion de cacao fino en el mercado mundial (Anecacao, 2017).

2.1.3.2. Debilidades de la cadena del cacao.

La fase agraria tiene problemas de produccion y productividad. Esta dificultad se debe
principalmente a los que estan vinculados a la tecnologia y pueden ser la
administracion, enfermedades, uso de semillas, etc. (Delgado, 2016).

Dificultades para el financiamiento de la pequefia produccion. Esta es una dificultad
a la que responden principalmente los agricultores, debido a que solicitan prestamos
agiles y oportunos. Su necesidad es contar con financiamiento mientras llega el
tiempo de cosecha (Vassallo, 2016).

Una cadena con excesiva intermediacion y de baja calidad. Se considera gue esta es
la cadena con mayor cantidad de intermediarios, entre los agricultores, elaboradores
de productos derivados y la exportacion (Vasallo, 2016).

Limitada e insuficiente regulacion de la cadena. Esta cadena no cuenta con suficientes
marcos regulatorios y juridicos sobre el control de su produccién y comercializacion
(Delgado, 2016).

Una cadena débil con creacion de escaso valor agregado. Si bien los productos
derivados del cacao son extensos, la exportacion y comercializacién en mayor parte
es del grano de cacao.

Dificultades de desarrollo de las organizaciones sociales y solidarias.
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El precio del cacao, desde la baba hasta la exportacion. A pesar de tener uno de los
cacaos mas finos a nivel mundial, Ecuador es un pais que recibe un precio muy bajo
en el promedio de sus exportaciones (Pérez A. , 2017).

La insercion del Ecuador en el mercado internacional del cacao (Delgado, 2016).

FORTALEZAS DEBILIDADES

Ecuador cuenta con ventajas agroecoldgicas para la
produccién de cacao.

Baja produccidn en la fase agraria; problemas
tecnolégicos; disponibilidad de semilla, manejo, uso
de insumos, enfermedades, etc.

Naturalmente Ecuadortiene gran capacidad para Dificultades para accedera un crédito y no poder
producir Cacao Arriba o Cacao Fino de Aroma. financiarla pequefia produccién.

Ecuador es conocido a nivel mundial en el mercado del |La comercializacidn tiene demasiados intermediarios y
cacao porsu produccién ycalidad. de baja calidad.

El cacao ecuatoriano tiene demanda internacional y
cuenta con experiencia en exportacion.

No haybuenas practicas en la regulacion de la cadena.

Con mas de dos siglos de historia en Ecuadorla
produccion de cacao es tradicional.

Una cadena debilitada por un bajo valor agregado.

Cuenta con una cadena que integra a diversos agentes |Dificutad de organizaciones cooperativas ysociales
yllega a todos los espacios geograficos del Ecuador. para desarrollarse.

El precio del cacao desde la baba hasta la exportacion.

La insercidon en el mercado internacional del cacao.

Figura 4: Fortalezas de la cadena del Cacao en Ecuador.
Fuente: (Vasallo, 2016).
Elaborado por: Gonzdlez (2020).

2.1.3.3. Oportunidades de la cadena del cacao

La denominacién de Origen. A nivel mundial el crecimiento de la produccion del
cacao se enfoca en el cacao en el cacao comun (Delgado, 2016).

Los nichos de mercado especializado. Los paises que exportan productos primarios
tienen més oportunidades de mejorar dichos productos (Vasallo, 2016).

Diferenciar variedades del cacao nacional. Clasificar las variedades de cacao y

diferenciar su produccién por zonas y calidad (Yamile Jade Cuyo Llave, 2019).

Los chocolates de calidad y variedad de sabores (Pérez A. , 2017).
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2.1.3.4. Amenazas de la cadena

e Debilitamiento de la estructura productiva de la fase agraria. Existen tres amenazas
en el campo agrario, que los ingresos del cacao no superen el PE8, que otros cultivos
generen mayores ingresos, que otros cultivos demanden menos esfuerzo (Delgado,
2016).

e La competitividad creciente en el mercado internacional del cacao. Existen otros
paises productores de cacao que pueden ofrecer dificultades a la economia
ecuatoriana.

e EI precio del mercado internacional que recibe el Ecuador. La competencia
internacional en la produccion del cacao puede generar una sobre oferta y de

inmediato hacer que los precios sean menores (Delgado, 2016).

T

Pérdida de productores familiares
dedicados al CNFA, como sistema
principal o combinado con otros
rubros. Por optar por otros
cultivos o actividades externas a la
agricultura, especialmente entre las
nuevas generaciones.

1 La Denominacién de Origen.

La competitividad creciente en el
mercado internacional del cacao,
mediante la expansion del drea
cultivada en el mundo, la creacién
de nuevas variedades y clones
identificados y clasificados.

Diferenciar la produccién de cacao
2 seglin variedades, zonas y crear una 2
tipificacién organoléptica precisa.

El precio que recibe Ecuador en el

3 Los nichos de mercado especializados. 3 3
mercado internacional.

Chocolates de calidad y variedad de
sabores.

Figura 5: Fortalezas de la cadena del Cacao en Ecuador.
Fuente: (Vasallo, 2016).
Elaborado por: Gonzdlez (2020).

2.1.4. Estrategias competitivas.
Segun (Zuaniga Santillan, 2018), la estrategia competitiva de una compafiia abordan una parte

principal del plan de la administracion para conseguir ventajas en el mercado, entre las

8 Punto de Equilibrio, es decir, cuando los ingresos igualan costos y gastos.
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estrategias comunmente utilizadas por la mayoria de empresas podemos encontrar las
siguientes: Medidas especificas para complacer a sus clientes (en repetidas ocasiones estas
medidas son establecidas empiricamente por la empresa y no basadas en un estudio que
soporte la satisfaccion de sus clientes), acciones de defensiva y acciones de ofensiva para
contrarrestar las acciones de los rivales, sus reacciones y desenvolvimiento con relacion a las
condiciones que se van presentando en el mercado, la innovacion que van desarrollando para
fortalecer su posicion en el mercado, y la ventaja competitiva segun la clase de ventaja que
se desea alcanzar. Las posibilidades de que al menos dos empresas empleen estrategias
competitivas exactamente iguales en cada detalle son poco probables, incluso si estas dos
empresas emplean el mismo giro de negocio. De este analisis nace la siguiente interrogante
“;Por qué?”, y esto se debe tnicamente a que los administradores o lideres de negocios,
tienen una forma muy Unica de enfrentar las ventajas competitivas en el mercado, de
gestionar la innovacion para enfrentar la evolucion del mercado y, de identificar y gestionar
las prioridades que se consideran mas sensatas para su negocio, en base a sus principios, su

analisis FODA, la mision y vision de la empresa.

Sin embargo, existen factores que realmente marcan la diferencia de relaciones competitivas
y podemos resumirlo en dos estrategias: 1. La dimension del objetivo comercial que se ha
planteado la empresa y 2. La ventaja competitiva que desea alcanzar la empresa, si esta esta
enfocada en costos bajos o en la diferenciacion de su producto. Como resultado de estos
factores se originan cinco opciones estrategias competitivas para ubicarse en el mercado,
operar en su giro de negocio y que los clientes reciban valor de parte de la empresa. (Ruiz,
2018).

La Estrategia de Costos Bajos.

Esta estrategia concentra sus esfuerzos para conseguir que los costos a nivel general
sean relativamente menos altos que el de los competidores, consiguiendo alcanzar un

mayor nimero de clientes (Ruiz, 2018).
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Estrategia de Diferenciacion Amplia.

Esta estrategia busca marcar diferencias favorables entre su producto y el producto
de los competidores, estas diferencias deben estar direccionadas al mejoramiento del
producto con cualidades que atraigan un mayor nimero de compradores (Zufiga
Santillan, 2018).

Estrategia dirigida -o de nicho de mercado- de bajo costo.

El ideal de esta estrategia es dirigirse a un nimero pequefio de compradores y poner
en desventaja a la competencia con relacion a los costos, poniéndose como favorito

para el comprador al proponer productos a un mejor precio (Zufiga Santillan, 2018).

Estrategia dirigida -o de nicho de mercado- de diferenciacidn.

El ideal de esta estrategia es dirigirse a un pequefio nUmero de compradores y en
vencer a los competidores ofreciendo un producto que pueda satisfacer necesidades
y gustos especificos de los compradores de ese nicho, mejor del que ofrecen los demas

competidores (Ruiz, 2018).

Estrategia de mejores costos del proveedor.

En esta estrategia se busca ofrecer a los clientes un mayor valor por su dinero al
implementar beneficios que transformen a los productos de buenos a excelentes con
un costo mas bajo que el de los competidores. Como en todos los mercados, ser el
productor de los mejores costos de un producto mejorado facilita a la empresa ofrecer
mejores precios que el de los competidores. Esta estrategia es una combinacion de
virtudes de las estrategias de diferenciacion y de costos bajos de una forma Unica
(Zahiga Santillan, 2018).
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Estrategias competitivas genéricas.

Liderazgo en Costo Total Liderazgo en Diferenciacién Total
TODO (Todo el Mercado). (Todo el Mercado).

Mejor Costo y Mejor Diferenciacion.

SEGMENTO Liderazgo en Costo Enfocado Liderazgo en diferenciacion Enfocado
(Parte del Mercado). (Parte del Mercado).

Figura 6. Las cinco estrategias competitivas genéricas.
Fuente: (Zufiiga Santilldn, 2018).
Elaborado por: Gonzdlez (2020).

Porter conceptualiza a las estrategias competitivas como una accién ofensiva o defensiva,
para generar una posicion fuerte frente a las cinco fuerzas competitivas, con la finalidad de
obtener resultados superiores a la media de las compafias. El objetivo principal de las
estrategias competitivas es conseguir que las empresas puedan maximizar las caracteristicas
y capacidades que las distinguen de otras empresas, para asi incrementar el valor de sus
productos y servicios, los cuales crean mayor valor a los compradores. (Gago, Arauco,
Rivera, & Vilca, 2018).

Segun (Monge, 2018), la estrategia competitiva es permanecer en una bisqueda constante
por alcanzar una posicion competitiva favorable dentro del sector. La estrategia que haya
sido elegida por la empresa debe de generar mayor valor a la compafiia, los objetivos
especificos en la compafiia seran encontrar actividades que permitan mantener ventajas
competitivas, incluso en el desarrollo. Si bien es cierto que existen diversos sectores
industriales en el pais, también es una realidad que no todos los sectores consiguen ofrecer
grandes oportunidades de un crecimiento financiero sostenido, lo cual deberia de llevar a una
alta demanda de estrategias competitivas en las empresas, sin embargo, no se puede
demandar algo que no se conoce; para las empresas seria mas bien como desear la felicidad,
pero no conocer la fuente de esta (Gago D. , Arauco, Huaranga, & Vilca, 2019).
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Habitualmente cuando las empresas escuchan hablar de las estrategias competitivas,
curiosamente trasladan sus pensamientos a que es algo complejo, aburrido y poco
pragmatico, por lo cual existe poco interés por conocer mas a fondo sobre el empleo y la
utilidad de las estrategias competitivas, frente a esta necesidad algunos investigadores han
concentrado esfuerzos en las dindmicas competitivas, este término solo busca comprender
las estrategias competitivas con un enfoque mas dinamico, escogiendo como factor comdn
el conocimiento empirico, el empleo pragmatico de técnicas, es decir, las dindmicas
competitivas son en términos generales poner en practica la teoria de las estrategia
competitivas. Bajo este contexto, las dinamicas competitivas pueden ser definidas como
jugadas especificas empleadas por una empresa para aumentar su competitividad (Grant,
1996).

La dindmica competitiva sera aquella accion que garantiza la generacion de ventajas que
diferencien a la empresa de las organizaciones que compiten en el mismo giro de negocio o
similar. Casilda asegura que es de vital importancia responder a la competencia con
respuestas estratégicas, con la finalidad de poder hacer frente a amenazas que se generen en
el mercado y de aprovechar las oportunidades que brinde el entorno, el correcto empleo de
estas estrategias incrementa el valor en la compafia y desarrolla enormemente las
posibilidades de alcanzar el éxito. Sin embargo, este mismo autor da a conocer que las
estrategias competitivas en la empresa no puede ser ampliamente entendida sin antes realizar
un analisis de las formas de competir de la empresa y examinar sus actividades con
intensidad, dado a que nada estd escrito en piedra y no porque en una empresa haya
funcionado una estrategia quiere decir que funcione en todas las empresas, ademas, al realizar
este andlisis exhaustivo se pude obtener el descubrimiento de una nueva estrategia
competitiva; por esto, antes de realizar una recomendacion a una empresa, es necesario
comprender las técnicas competitivas de la compafiia empleadas en un determinado periodo
de tiempo (Casilda, 1995).
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El estudio, el analisis y la eleccién de las estrategias en una empresa es vital para su
desarrollo, porque de esto depende en buena medida el éxito empresarial; para poder aterrizar
mejor esta idea podemos relacionar a las estrategias competitivas en las empresas, con el plan
de vida °de las personas, es decir, primero es necesario saber que se busca, luego definir
actividades que nos permitan desempefiarnos eficientemente durante ese periodo, después
vigilar el cumplimiento de estas actividades, finalmente, se podra concluir que la persona que
ha realizado exitosamente todas sus actividades ha tenido una jornada productiva, y la
empresa que fielmente ha puesto en practica sus estrategias competitivas habra conseguido
ventajas en el mercado; claro, es obvio que un plan de vida minucioso o estrategias
competitivas brillantes no garantizan el éxito, pueden existir competidores o externalidades
que derrumben planes maravillosos. Este punto, fuera de desanimar, al contrario debe alentar
a poner en marcha estrategias competitivas, pues, si la aplicacion de estas estrategias es
minuciosa, no solo garantiza el éxito a los Goliat del mercado, a aquellas empresas con mejor
suerte o con los mejores medios de produccion, sino que también beneficia a los David del
mercado, a las pequefias empresas que apenas estan empezando, de bajos recursos
econdmicos, pero con la implementacion de firmes y eficientes estrategias competitivas
(Grant, 1996).

Siempre que se va a concretar una estrategia competitiva, es necesario conocer el esfuerzo
que realiza la empresa en sus actividades basicas, como son la comercializacion, el trabajo
que se ha dedicado en la investigacion y desarrollo, y sus esfuerzos en la produccion, porque
estos se supone que son aspectos claves que normalmente son quienes conforman los pilares
de una compafiia y realzan la estrategia empleada por la empresa. Observando estos puntos
y los esfuerzos que realizan las empresas, podemos apreciar como existen empresas dentro
de un sector industrial muy atractivo, pero las utilidades que generan no resultan ser
atractivas, si su posicién de competencia y sus estrategias son realmente malas; del mismo
modo podemos encontrar empresas que se encuentran en un sector poco prometedor, tan

ignorado porgue no promete generar muchas utilidades, pero con los esfuerzos que esta

9 Plan de vida: Lista de actividades que una persona se propone realizar diariamente, con el objetivo de que
al finalizar el dia el individuo experimente satisfaccién por haber tenido una jornada productiva.
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realice y una adecuada implementacion de estrategias competitivas su posicion en el mercado
puede obtener increibles beneficios. Los dos escenarios recientemente mencionados son
realmente dindmicos, porque mas all& de la teoria y de los supuestos, lo que hace interesante
a un sector industrial y la posicion competitiva que se haya alcanzado hasta el momento
pueden fluctuar, pueden experimentar cambios que de un golpe alteren los resultados que se

estaban consiguiendo, sea este positivo o0 negativo para la compafiia (Casilda, 1995).

Con el pasar del tiempo los sectores industriales que han prevalecido resultan volverse méas
interesantes, generando una especie de batalla entre competidores, la cual los impulsa a la
mejora continua y esto se vera reflejado en la posicién competitiva. Como ya vimos, las
estrategias competitivas no responden solo a ambientes favorables, sino que al ser
implementadas adecuadamente, permiten a la empresa hacer que el ambiente se torne a su
favor, aunque este al inicio haya sido desfavorable. Por estas razones, se puede decir que si,
efectivamente las caracteristicas de la industria son importantes, pero no son lo Unico que
importa, no es lo Unico que interfiere en el éxito de una empresa, pero si es un factor que
genera ventajas competitivas en el mercado. Por tal razon no vamos a polarizar las estrategias
competitivas con el sector industrial de la empresa, al contrario, los uniremos,
comprendiendo que es una cuestion esencial es las estrategias competitivas el escoger sabia
y prudentemente el sector industrial. Una empresa que pueda llegar a ser ubicada
apropiadamente facilmente obtendra tasas de rendimiento altas en comparacion a la
competencia (Peteraf, 1993). Las cinco estrategias competitivas Porter las agrupa en tres, y
sin excluir a ninguna, forma una triangulacion con estrategias de diferenciacién del producto,

de liderazgo en costos, estrategia de segmentacién del mercado (Casilda, 1995).

2.1.5. Estrategias segun la trilogia de Porter

Segun (Peiro, 2019) las estrategias genéricas de Porter describen como una compafia puede
lograr ventaja competitiva frente a sus competidores obteniendo un rendimiento superior al
de ellos. Para ello diferencia dos ventajas competitivas (bajos costes y diferenciacion), que
se pueden dividir en tres o cuatro mediante la segmentacion de mercado. La base fundamental
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para obtener esa rentabilidad superior es lograr una ventaja competitiva sostenida, y para ello

se debe seguir una estrategia empresarial.

El enfoque de las estrategias competitivas esta dirigido a la toma de decisiones que
mantendran a la compafiia, ya sea a la defensiva o a la ofensiva, segun sea necesario el tiempo
y el espacio en el que se desarrolle el negocio, para obtener a corto plazo y en la medida de
lo posible a largo plazo, una posicion estable en el mercado que le permita enfrentar
exitosamente las cinco fuerzas competitivas y de esta manera alcanzar rendimientos
excelentes sobre la inversion que requiere la empresa, es decir, la estrategia competitiva
busca tomar decisiones que permitan enfrentar las amenazas del mercado, obteniendo el
mayor margen de utilidad posible. Existen muchas empresas que han conseguido diversas
formas de hacerlo, pero la mejor estrategia es la que se encuentre en el entorno, con las
condiciones naturales del mercado. Sin embargo, a nivel general se pueden identificar tres
estrategias que son compatibles en todas las empresas, estas estrategias pueden ser utilizadas
ya sea de manera individual o colectiva; las intenciones de emplear estas estrategias siempre
seran las mismas, como son, el alcanzar una posicion defendible a corto y a largo plazo y

superar el rendimiento de la competencia (Gago D. , Arauco, Huaranga, & Vilca, 2019).

Porter afirma que se requiere de un total compromiso de parte de los colaboradores y también
es necesario contar con el apoyo de los elementos organizacionales, para poder implementar
de manera efectiva las estrategias genéricas. Las empresas buscan adoptar estas posturas
estratégicas para superar el desempefio de la competencia dentro del mercado, esta
observacion permite reconocer que estas estrategias no solo pueden ser aplicadas en una
empresa, Sino en un grupo de empresas que comercializan productos similares. La estrategia
de la empresa sera que va a permitir diferenciarla en el mercado, sera la que le dara
sostenibilidad con el pasar del tiempo y brindara ventajas competitivas. Es normal que la
competencia sea destructiva cuando las empresas ofrecen el mismo producto o servicio; esta
competencia presiona a las empresas a buscar maneras para que los clientes decidan

demandar sus productos, ofreciendo valores agregados y otros beneficios, pero sin descuidar
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el margen de utilidad, entonces la idea es hallar una forma distinta de competir creando en
nuestros productos o servicios un valor distinto apreciado por los consumidores, permitiendo

a la empresa alcanzar una mayor rentabilidad (Porter, 1986).

Para poder alcanzar eficientemente las ventajas competitivas en el mercado, Porter propone
tres estrategias competitivas. Cada una de estas estrategias permite alcanzar ventajas
competitivas, y pueden ser empleadas individualmente o de manera conjunta en las empresas.
Estas estrategias son generalmente conocidas como Liderazgo en Costos, Diferenciacion del

Producto y Segmentacion del Mercado (Quijia, 2018).

ESTRATEGIAS Singularidad percibida| Posicion de bajos
GENERICAS DEM.P. | por el consumidor costos
Toda laindustria Diferenciacién Liderazgo de costos
Solo un segmento Segmentacion

Figura 7. Estrategias genéricas segun Porter.
Fuente: (Quijia, 2018).
Elaborado por: Gonzdlez (2020).

2.1.5.1. Diferenciacion.

La empresa trabaja en distinguirse de las demas compafiias que componen el mercado, para
conseguirlo busca brindar un valor agregado en sus productos, con el objetivo de ser
reconocidos por los clientes y que estos se vean interesados en los productos que la empresa
ofrece. Alcanzar esta estrategia de negocio brinda a la empresa la oportunidad de
posicionarse en el mercado y obtener ventajas competitivas, lo cual conlleva a analizar que
no es una estrategia enfocada Unicamente en el desarrollo interno de la empresa, sino que
estudia el entorno de esta, analizando un mercado que comercializa productos parecidos. Esta
estrategia permite a la empresa diferenciar su producto o servicio del resto de empresas,
generando asi que en el mercado se lo perciba como Unico. Existen diversas formas de
conseguir la diferenciacién en los productos, pero entre las mas conocidas se encuentran: la
innovacion y el disefio de la imagen, tecnologia, las caracteristicas y la calidad, el servicio al
cliente (Crespo, Gozaga, & Alafia, 2018).
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La empresa efectivamente buscara diferenciarse en el mercado con aspectos que los
compradores aprecien. La singularidad de diferenciarse de los competidores naturalmente se
ve reflejada en un precio més alto, pero la empresa que logre alcanzar esta singularidad y
mantener los precios normales obtendra facilmente un rendimiento por encima de la media

de las demas empresas que compiten en el mercado (Quijia, 2018).

La estrategia de diferenciacion permite a la compafiia aumentar sus utilidades evitando que
se produzca y se venda en las cantidades iniciales o que estas cantidades disminuyan, sino
mas bien aumentando el nimero de cantidades producidas y vendidas. La lealtad de los
clientes y la necesidad que tienen los competidores permite tener una eficiente barrera de
ingreso a los nuevos competidores, porque toman como resefia la fidelizacion de los clientes.
Es necesario también crear nuevos procesos y estandarizar los modelos que permitan a la

empresa alcanzar una mejor percepcion del cliente hacia la empresa (Diaz, 2018).

Para poder aplicar efectivamente la estrategia de diferenciacion de productos es importante
que la cadena de valor de la empresa se encuentre respaldada por la calidad, innovacion,
tecnologias y servicios, sobrepasando las expectativas del cliente apuntando a una mejor
atencion. Una diferenciacion es exitosa cuando supone mas flexibilidad en el proceso,
optimiza la ingenieria, el producto se desempefia de mejor manera, el uso del producto es

mas factible, entre otros (Chirinos & Rosado, 2016).

2.1.5.2. Liderazgo en Costos.

Esta estrategia ha sido muy comun en las empresas, estad enfocada en alcanzar el liderazgo
en los costos globales, optimizando lo mejor posible los gastos directos e indirectos y
optimizando a su mayor expresion los recursos de produccién, por medio de un conjunto de
politicas dirigidas a este punto especifico. El liderazgo en costo plantea la busqueda
exhaustiva que permitan reducir los costos en base a la experiencia adquirida en el mercado,

es decir, se recomienda reducir los costos conociendo cuales son los aspectos que se pueden
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omitir, implementar, o perfeccionar en el proceso de produccion y venta, obteniendo un
fuerte control sobre los gastos variables y los gastos fijos, y reduciendo al minimo los costos
de investigacion y desarrollo, fuerzas de ventas, publicidad entre otros; sin embargo, estas
metas no se podran cumplir si los altos mandos no se preocupan en controlar los costos.
Dentro de toda la planeacidn, el eje central se encuentra en alcanzar los costos mas bajos del
mercado, alcanzar los costos méas bajos en comparacion a la competencia, pero sin disminuir
la calidad, o el servicio, o cualquier otro aspecto. Ademas, que una empresa alcance una
buena posicion en los costos bajos produce grandes beneficios, brindando un mejor

rendimiento en comparacion al resto de empresas involucradas en el mercado (Diaz, 2018).

Esta estrategia le permite a la compafiia obtener altas barreras de defensa al enfrentarse a los
competidores, debido a que los costos bajos brindan un mayor margen de utilidad, lo que se
traduce en obtener mayores rendimientos. También crea una barrera protectora frente a los
compradores mas poderosos, puesto que estos ejercen presion Unicamente para bajar los
precios, pero si los productos que ofrece la empresa ya se encuentran Optimos para los
compradores, ellos experimentaran un cierto grado de confianza hacia el vendedor generando
fidelizacion, ademas, esta estrategia puede hacer creer que es un detonante para las empresas
méas pequefias en el mercado porque al tener los precios més bajos provocaria que las
empresas mas poderosas se enfocaran en destruirla, pero lejos de que una empresa pequefia
se convierta en una amenaza para los titanes del mercado, la realidad es que la competencia
entre las grandes empresas generalmente enfoca sus esfuerzos hacia el rival mas eficiente.
Esta misma estrategia les permite a las empresas defenderse ante los proveedores poderosos,
porque estara mas preparada al momento de enfrentarse al incremento de costos de insumos

y materia prima (Porter, 1986).

Los resultados que brindan la estrategia de liderazgo en costos producen estancamientos para
los nuevos competidores que piensan entrar al mercado. El objetivo principal de esta
estrategia es colocar a la empresa en una situacion ventajosa contra los sustitutos que ofrece

la competencia. El liderazgo en costos brinda una fuerte proteccion para responder a las cinco
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fuerzas competitivas, porque las negociaciones en el mercado seguiran fluyendo y las
utilidades continuaran fluctuando, y con el pasar del tiempo ser eliminado el competidor méas
eficiente, pues este competidor sera el primero en experimentar las presiones de la

competencia (Gago D. , Arauco, Huaranga, & Vilca, 2019).

Sin embargo, obtener el liderazgo en los costos globales requiere esfuerzo y tener una
participacion en el mercado relativamente fuerte, o tener otro tipo de ventajas que permitan
obtener las materias primas y los insumos con un cierto grado preferencial. Una
recomendacion para alcanzar esta estrategia es producir bienes con una sencilla manufactura
y brindar especial atencion a los clientes potenciales, con la finalidad de alcanzar grandes
volimenes de produccion, porque al incrementar nuestro volumen de produccion se podra
obtener mayor poder en el mercado, la empresa producird mas con los mismos costos fijos,
la materia prima es mas econémica cuando se la adquiere en grandes cantidades. La estrategia
de bajos costos demanda a la empresa una poderosa inversion anticipada de su capital en
equipos moderno, precios que apenas generen un margen minimo sobre la inversion realizada
y en ocasiones, al inicio de las operaciones en lugar de obtener utilidades se reflejaran
pérdidas, para poder alcanzar una expansion en el mercado. Esa misma participacion que se
ha obtenido en el mercado genera a su vez por su volumen de produccion un ahorro en las
compras, permitiendo reducir mayormente los costos. Alcanzar el liderazgo en esta area
provoca que la empresa consiga considerables margenes de utilidad; la reinversion se
considera un requisito indispensable para mantener el liderazgo en costos, si la compaiiia
decide invertir sus ingresos en equipos y mejoras, tranquilamente podré tener una fuerte

ventaja competitiva dentro del mercado (Quijia, 2018).

Segun (Medina), para alcanzar el liderazgo en costos es necesario analizar distintos factores:

a. Costo de la materia primay materiales.

El objetivo principal de este factor es conseguir que los costos de materia prima para la
elaboracion de un bien o servicio se puedan reducir al maximo. Habitualmente las

microempresas se ven muy interesadas en este factor, buscando siempre maneras de negociar
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un nuevo costo sobre la materia prima que al final del ejercicio se vera reflejado en el margen
de utilidad de toda la empresa (Quijia, 2018).

b. Técnicas de produccion.

Los objetivos de este factor son regularmente tres, entre ellos tenemos, utilizar eficientemente
la materia prima; disminuir la cantidad de residuos en el proceso; aumentar la calidad de
produccion. Estos tres indicadores permiten a las microempresas emplear de manera eficiente
todos los recursos, disminuyendo costos y gastos innecesarios y, manteniendo una buena

calidad de sus productos (Gago, Arauco, Rivera, & Vilca, 2018).

c. Disefio de productos.

Imitar el patron de disefios exitosos; disefios que reduzcan los costos. Estos dos puntos son
empleados constantemente por las microempresas. Aplicar casos de éxito de otras empresas
permite obtener grandes avances en el mercado; es una técnica que se emplea constantemente

en las microempresas (Diaz, 2018).

d. Efecto aprendizaje.

Dentro del mundo comercial el saber hacer es una herramienta muy valorada, entre las
habilidades que mas suman a una empresa se consideran, el aumentar las destrezas, la

capacidad innovadora, la organizacion empresarial (Medina, 2019).

e. Economias de escala.

Este término al asociarlo con las pequefias economias se lo puede relacionar con cuatro
aspectos importantes: especializarse, aumentar la demanda de materia prima para disminuir

costos, incrementar la produccién cuando se pueda conservar el stock y disminuir el costo
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por unidad. Aumentar la produccion para reducir costos por unidad (Gago D. , Arauco,
Huaranga, & Vilca, 2019).

FACTORES DE LIDERAZGO EN COSTOS

COSTOS DE
MATERIALES Y
MATERIA
PRIMA:

Reducir al
maximo los
costos de
materia prima

TECNICAS DE
PRODUCCION:

Emplear
recursos
eficientemente,
reduciendo
costos y gastos.

DISENO DE
PRODUCTOS:

Imitar patrones
de éxitos de la
competencia y
reducir costos.

EFECTO
APRENDIZAIJE:

Experiencia de
los
colaboradores
que permiten
aumentar
destrezasy la
posibilidad de

ECONOMIAS A
ESCALA:

Aumentar la
produccién
para reducir
costos
unitarios.

innovar.

Figura 8. Caracteristicas del Liderazgo en Costos.
Fuente: (Medina, 2019).
Elaborado por: Gonzdlez (2020).

2.1.5.3. Segmentacion del Mercado.

La estrategia de segmentacidén de mercado es un proceso en el cual la empresa subdivide a
sus clientes segun las caracteristicas que a ellos les representen mayor utilidad. EI objetivo
de segmentar el mercado es poder encontrar necesidades especificas de los clientes,

obteniendo ventajas competitivas (Thompson, 2015).

El enfoque de mercado es una forma que emplea la empresa para definir los intereses,
clasificando a los compradores para poder establecer las ventas de una manera mas particular,
también enfoca una parte de su atencion en los proveedores de la linea que atiende las
necesidades de los clientes particulares. EL mercado de bienes y servicios es altamente
competitivo, lo cual muchas veces produce que los clientes se olviden de la empresa, pero la
empresa no puede olvidarse de sus clientes, menos de aquellos que han demostrado lealtad y
representan una alta demanda. Los empresarios siempre deberdn preocuparse de que sus
clientes sepan de su empresa. Una de las principales debilidades es que las empresas suelen
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concentrar sus esfuerzos en publicidad y en competir de lleno con las empresas mas fuertes
del mercado, pues bien, hay que mejor enfocarse en el uso del producto y en la captacion de
nuevos clientes, nuevos clientes que luego hay que atender desde el inicio hasta el final con
interés y proactividad, esperando que estos clientes luego retribuyan fidelidad a la empresa,
permitiendo que la empresa logre expandir su alcance en el mercado. Enfocarse en el
mercado es reconocer y segmentar un grupo de personas que tengan gustos, preferencias,
actividades o alguna practica homogénea, para poder crear un producto estandar que se ajuste
a este mercado y que les permita satisfacer sus necesidades, en definitiva, es necesario tener
una idea clara de las caracteristicas de nuestros clientes. Esta estrategia exige que la empresa
concentre su campo de actuacion en un mercado geografico particular o en un grupo
especifico de compradores, desarrollando una oferta que se encuentre dirigida Unicamente

hacia este segmento (Diaz, 2018).

(Thompson, 2015) comenta que existen requisitos para que una estrategia de segmentacion

sea eficiente, entre ellas menciona:

» Ser medible.
Que de una forma determinada se puedan analizar aspectos como el tamafio de la

empresa en el mercado, el poder de compra y de negociacion de cada segmento de

las operaciones (Thompson, 2015).

» Ser accesible.
Que se pueda alcanzar de manera oportuna todos los segmentos que la empresa tiene

en el mercado, tanto para la elaboracién y comercializacién del producto, ubicacion

geografica y virtual (Diaz, 2018).

» Sustancial.
Deben de ser lo suficientemente grandes o rentables para atender prontamente las

necesidades de la empresa y de los clientes, especialmente los potenciales (Crocco,
Telles, Gioia, Rocha, & Strehlau, 2017).
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» Diferenciales.
Los segmentos deben de ser distintos y complementarse entre si, de tal manera que

no se repitan las actividades entre si y todas funcionen como un solo engranaje (Alva,
2019).

MEDIBLE:

Tamafio de la
empresa, poder
de compray
venta.

ACCESIBLE:

DIFERENCIALES:
Cada segmento de la SEGMENTACION DEL Brindar

empresa se MERCADO facilidades en

diferencie y a la vez toda la cadena
se complementen. A
productiva.

SUSTANCIAL:

Capacidad de la
empresa para cubrir
la demanda del
mercado.

Figura 9. Caracteristicas de Segmentacion.
Fuente: (Thompson, 2015).
Elaborado por: Gonzdlez (2020).

Segun (Crocco, Telles, Gioia, Rocha, & Strehlau, 2017), aplicar adecuadamente esta

estrategia ofrece diversos beneficios a las empresas que la emplean:

o Al enfocar sus recursos hacia los segmentos que son realmente son potenciales para
la compafiia, permitira obtener un mayor provecho de ellos (Diaz, 2018).

o Pueden desplegar sus fortalezas en un segmento donde pueden competir mas
eficientemente (Crocco, Telles, Gioia, Rocha, & Strehlau, 2017).

o No existira la fuga de esfuerzos en segmentos que no son potenciales (Thompson,
2015).

o Permite que los clientes encuentren productos y servicios que se ajusten mejor a sus
necesidades (Diaz, 2018).

o Ordenany orientan los productos, promociones, precios y la distribucion a los clientes
(Diaz, 2018).
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La empresa que pueda aplicar esta estrategia obtendrd mayores rendimientos que el
promedio. La segmentacion del mercado permite también poder seleccionar aquellos
mercados o limitaciones geograficas donde las empresas son menos vulnerables a los

sustitutos (Porter, Estrategias competitivas genéricas, 1986).

2.1.6. Errores comunes en el desarrollo de una estrategia.

Para poder conseguir el cumplimiento de todos los objetivos en una empresa, ya sea publica
0 privada, se debe contar con una relacion constante entre todos los engranajes que dan
vitalidad a la empresa. Conseguir esta sinergia en todas las empresas no siempre es sencillo,
pero si se cuenta con la planeacion correcta de estrategias, una compafiia puede tener una
vision clara de como conquistar los objetivos deseados. En un concepto macro se puede
entender que para evitar cometer errores comunes al momento de desarrollar una estrategia
es recomendable contar con una planeacion. Esta planeacion contara con las apreciaciones
que la empresa haya desarrollado en el mercado, entre estas apreciaciones estan: la de los
clientes, los procesos de produccion, la perspectiva financiera de la empresa, la experiencia.
Contar con el analisis de todos estos factores permitird tener un mejor seguimiento de los
aspectos que se desean mejorar. Lastimosamente muchas empresas por no contar un plan
estratégico cometen errores muy comunes en la aplicacion de sus estrategias (Roncancio,

2018). Entre esos errores tenemos los siguientes:

NO CONTAR CON
INDICADORES PARA CONFUNDIRLA
EVALUARLA ESTRATEGIA CON

ESTRATEGIA. PLANEACION.

ERRORES EN EL

MANTENER DESARROLLO PRETENDER CREAR
ACTIVIDADES QUE UNA PLANEACION

NO SE VINCULEN A DE UNA SIN UNA
LA ESTRATEGIA. ESTRATEGIA. METODOLOGIA

CONCENTRAR LAS FORMULARLAS

ESTRATEGIAS EN ESTTRATEGIAS SIN

UNOS POCOS TENER UN PROCESO.
INTEGRANTES.

Figura 10. Errores en el desarrollo de una estrategia.
Fuente: (Roncancio, 2018).
Elaborado por: Gonzdlez (2020).
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2.1.6.1. Confundir la estrategia con planeacion.

Habitualmente se suele confundir estrategias con planeacion, pero estos dos términos tienen
una amplia diferencia. Estrategias competitivas tiene relacion directa con la definicion de
ventajas competitivas, la creacion de valor para los clientes, la diferenciacion que se desea
obtener en el mercado, es decir, por otro lado, la planeacion estratégica esta mas enfocada en
la formulacion de planes y conocer cuales son los objetivos que espera alcanzar la empresa

a corto y largo plazo (Gémez, 2016).

2.1.6.2. Pretender crear una planeacion sin una metodologia adecuada.

En todas las empresas se puede encontrar un gran nimero de colaboradores que tienen
iniciativa y se ven dispuestos a crear un plan estratégico, por otra parte, también esta un grupo
que no tienen la misma la iniciativa y que consideran que crear un plan estratégico es algo
que no requiere de mucho esfuerzo. Efectivamente, elaborar un plan estratégico ha sido muy
subestimado y al momento de convocar reuniones para disefiar y crear el plan, se cae en
reuniones extremadamente largas con un monton de diapositivas que no llevan a ningan lado
y en ocasiones se terminan discutiendo ideas que no tienen nada que ver con las labores de

los colaboradores (Roncancio, 2018).

2.1.6.3. Formular las estrategias sin tener un proceso.

Unas de las principales funciones de una estrategia es que esta sea manejable con el pasar del
tiempo, controlable en su ejecucion y modificable en su desarrollo, con la finalidad de poder
transformar o mejorar la estrategia en base a los resultados que se van obteniendo. Para poder
conseguirlo se necesita contar con herramientas y capacidades que permitan a la empresa

conocer el impacto total de la estrategia durante el tiempo (Roncancio, 2018).
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2.1.6.4. Concentrar la estrategia en unos pocos integrantes del equipo sin crear una
alineacion estrategica.

Suele pasar que luego de haber creado un plan estratégico aparentemente eficaz, al momento

de llevarlo a su ejecucién, los gerentes creen que su desarrollo esta siendo éptimo, pero

cuando quieren verificar los resultados en las diferentes areas pueden observar que esto no

ha sido asi y se encuentran con colaboradores de distintas areas realizando actividades que

no tienen relacién con el plan establecido, porque la estrategia no logré ser comunicada a

todos por igual y no comprenden los procesos (Gémez, 2016).

2.1.6.5. Mantener actividades diarias que no se vinculan con la totalidad de la
estrategia.

Se puede cometer la equivocacion de tener un pleno conocimiento del plan estratégico de la

empresa, pero no aplicarlo por falta de control o de supervision, provocando que varias areas

de la empresa no se encuentren acopladas en el desarrollo de la estrategia (Gomez, 2016).

2.1.6.6. No contar con indicadores para evaluar y actualizar toda la estrategia.
Un error muy comun en la administracion de las empresas es que muchas compafiias olvidan
llevar un control de los resultados y una medicién continua de los indicadores que reflejan el

desarrollo de la estrategia que se esta aplicando en la empresa (Gémez, 2016).

2.1.7. Ventaja competitiva.

De acuerdo con (Norman Javier Saballos, 2017), para poder profundizar sobre las ventajas
competitivas en las empresas, es necesario considerar que actualmente la competencia no es
Unicamente entre productos, sino mas bien, se enfoca en los sistemas productivos.
Habitualmente las ventajas competitivas para un cliente son aquellos resultados que al
consumir o recibir un bien o servicio de una empresa, el consumidor pueda obtener una mejor
calidad, menor costo, una coémoda localizacion, entre otros beneficios a diferencia de haberlo

adquirido en cualquier otro lugar, es decir, que el proveedor destaque sobre los demas. Estas
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cualidades se pueden alcanzar cuando el proveedor consigue diferenciar sus productos,
bienes y servicios en comparacion a los productos, bienes o servicios que brinda la

competencia.

Frente a estos argumentos, es necesario aclarar que la diferenciacion de productos o servicios
debe de ser entre proveedores que se dediguen al mismo giro de negocio o que su actividad
comercial sea muy parecida, para asi poder encontrar mayor relevancia y poder enfocarse en
la diferenciacion de calidad, innovacion, marca, servicio y capacidad de adaptabilidad de los
productos en base a los requerimientos y necesidades de los clientes, y asi poder hablar de la

posibilidad de tener un dominio en el mercado. (Ruiz, 2018).

Sin embargo, la competitividad de una organizacion suele estar estrechamente relacionada
por factores que se pueden agrupar en dos grandes dimensiones, estos son, factores externos
y factores internos. Los factores externos estan asociados con el entorno de la organizacion,
es decir, la posicion geografica de la empresa, variables macroeconémicas, vialidad,
sectorizacion, entre otros; por otra parte tenemos a los factores internos, estos factores son
mas manejables por las operaciones que efectlia la compafiia y representan un mayor grado
de atencion debido a que son el dia a dia de quienes forman parte de la empresa porgue son
aspectos vinculados con el funcionamiento interior de la compafiia, entre ellos tenemos, las
estrategias de la empresa, recursos y capacidades, colaboradores, etc. Es realmente
importante que las empresas tengan una ventaja competitiva que las diferencie de las demas,
para que puedan garantizar una consolidacion y mantenerse con el pasar del tiempo.
(Sanz, 2018). Una recomendacion para poder alcanzar ventajas competitivas en el mercado
siempre sera mantener el orden, y una recomendacion para ello es la cadena de valor de
Michael Porter. (Yamile Jade Cuyo Llave, 2019).
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2.1.7.1. Michael Porter y La Ventaja Competitiva.

El objetivo principal para una empresa siempre sera el poder alcanzar la maxima rentabilidad.
Normalmente los empresarios consideran que se puede alcanzar una rentabilidad elevada si
maximizan los recursos, eliminan la ineficiencia, consiguen mejorar la productividad y
pueden elevar la calidad de sus productos, pues bien, aungue estos factores son importantes
y durante mucho tiempo han brindado excelentes resultados en diferentes tipos de mercado
a nivel mundial, Porter piensa y sostiene que estos factores no son suficientes, argumentando
que esas herramientas aunque importantes, cualquiera las puede implementar y eso en un
mercado fuerte lastimosamente no alcanza para obtener ventajas competitivas que

diferencien y destaquen a la empresa del resto de organizaciones (Porter, 1985).

Si se habla de ventaja competitiva, se puede pensar correctamente en rentabilidad. La
rentabilidad de una empresa depende de la estructura del mercado en el cual se encuentra
sumergido y la posicion que alcanzado frente a los competidores. Es muy importante que el
empresario tenga un fuerte conocimiento del mercado en donde le toca competir y la posicion
que la empresa estd ocupando dentro de toda la competencia. Para obtener ventajas
competitivas en un mercado, Porter recomienda aplicar eficazmente dos estrategias, las
cuales son los costos bajos y diferenciar el producto, pero se puede agregar una tercera
estrategia denominada como la segmentacion del mercado. Las ventajas competitivas se
pueden obtener aplicando adecuadamente las estrategias competitivas. Se conoce también
que al hablar de ventajas competitivas se esta hablando también de rentabilidad, decir,
mejorar la calidad, mejorar el servicio y disminuir los precios, pero es necesario conocer que

estos términos tienen una estrecha relacion con “la cadena de valor” (Contreras, 2017).

VENTAJAS COMPETITIVAS (RENTABILIAD).

+ CALIDAD

@ 1 -~COD

SERVICIO |[*——| -PRECIO
+

Figura 11. Ventajas Competitivas (Rentabilidad).
Fuente: (Contreras, 2017).
Elaborado por: Gonzdlez (2020).
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2.1.8. Cadena de valor de Michael Porter.

(Luis A. Rodriguez Calero, 2017) comenta que la cadena de valor de Porter proporciona un
procedimiento para definir las acciones que generen ventajas competitivas sostenibles,
también proporciona un esquema coherente que permitira estudiar la posicion de la empresa
en relacion con sus competidores. Existen tres elementos basicos que segun Porter forman

una cadena de valor, estas son:

Las actividades primarias. Son todas las actividades que se relacionan directamente con el
desarrollo del producto, elaboracion, logistica, comercializacion y servicios de postventa
(Altamirano, Robles, & Soto, 2016).

Actividades secundarias. Servicios de apoyo, conformadas por la administracion de recursos
humanos, compras de bienes y servicios, tecnologia e infraestructura (Luis A. Rodriguez
Calero, 2017).

Actividades terciarias. se encuentra el margen general, que es la diferencia entre el valor final
y los costos totales incurridos por una organizacion para desempefiar las actividades

generadoras de valor (Contreras, 2017).

Esta cadena nos permite analizar como se pueden estructurar las empresas y conseguir una
herramienta que nos facilite gestionar eficientemente. Una vez que consigamos esta
herramienta, podemos gestionar también donde podemos encontrar ventajas competitivas,
estas diferencias que hacen de la empresa algo diferente y algo que agrega un valor adicional
al producto. En sintesis, la cadena de valor de Porter es una herramienta de gestion que
describe las actividades de una organizacion para crear mayor valor. Es una cadena modelo
y tipica y tiene las partes que toda empresa podria tener, en algunas empresas su
estructuracion puede ser mas compleja y puede tener todas las partes desarrolladas u otras
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empresas pueden ser mas simples, como lo puede ser también un emprendimiento el cual
probablemente cuenta con algunas partes que no estan desarrolladas en su totalidad o puede
que existan algunas partes de la cadena de valor que las hacen solo una o dos personas.
Los eslabones de esta novedosa cadena se encuentran diferenciados en dos grandes partes,
los primeros son las actividades primarias y el otro grupo son las actividades de soporte 0

actividades secundarias (Altamirano, Robles, & Soto, 2016).

Dentro de las actividades primarias de la cadena de valor tenemos cinco componentes, los
cuales estan dentro de un proceso secuencial, estas etapas son simples y muy féciles de
comprender. Primero hay que empezar con la “logistica de entrada”, en una empresa esta
actividad implica tener una estructuracién para el ingreso de productos y materia prima, esto
conlleva varias acciones como, salir al mercado, cotizar, llevar los productos a la fabrica 'y
embodegarlos. Luego que tenemos los insumos, los hemos guardado en el almacén,
continuamos con la segunda etapa que son “Las operaciones y la produccioén”, en el caso de
las empresas de servicio esto es conocido como “servicio”, es decir, la segunda parte recibe
de la “Logistica de entrada” los insumos Yy los convierte en producto, para después pasarlo a

la “Logistica externa” (Guzman, Cordero, Tous, & Sanchez, 2019).

La Logistica Externa es también conocida como la ruta del mercado, que son los canales que
llevan el producto desde nuestro almacén al punto de venta final y al consumidor, pero esta
ruta de mercado podrian ser bien mayoristas, distribuidores, consumidores, o grandes
almacenes; la ruta del mercado puede ser directa o indirecta, directa si la atendemos con
nuestra fuerza de ventas e indirecta si contamos con la ayuda de terceros para llegar al
mercado, podemos observar que de cualquier forma que nosotros llegamos al mercado
hacemos esta ruta para acercarnos al mismo, pero quien se encarga directamente de la ruta
del mercado es la estrategia del mercado, pues es ella quien se encarga de hacer llegar de la
mejor manera y de una forma mas eficiente nuestros productos a los compradores (Aguilar,
2019).
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La cuarta etapa es la de “Marketing y Ventas”, en esta etapa se publicita, se promociona y se
vende el producto o el servicio que genera la empresa, si no logramos que los consumidores
adquieran nuestros productos, solo vamos a conseguir que toda nuestra mercaderia se
encuentre anclada en nuestra empresa, y si no podemos comercializar esos productos toda
nuestra produccion se va a ver paralizada, entonces lo que hace esta etapa es que la
mercaderia fluya, se venda y se consuma, y la quinta etapa, pero la mas importante es el
“Servicio de Postventa”, admirablemente este es el punto donde muchas empresas fallan,
incluyendo grandes empresas, por ejemplo, las empresas de telefonia, que mientras nos
quieren vender un producto (celular) o servicio (plan), nos atienden muy bien en la tienda,
nos ofrecen multitud de beneficios para convencernos que realizar esa compra es la mejor
opcion, hasta que obtenemos el producto, pero al momento que tratamos de Ilamar para que
nos ayuden, la respuesta a nuestras necesidades generalmente no es muy gratificante,
provocando que los usuarios cada cierto tiempo estén buscando mejores ofertantes, lo cual
no genera una fidelizacion en los clientes y todo lo que lograron en las cuatro etapas
anteriores, la pierden en la ultima que es el servicio postventa. Entonces, menciona Porter
que esto es como una cadena que va agregando valor, por eso la llama cadena de valor,
mientras mas etapas se avance, mas valor se agrega al proceso. Pero no todo acaba aqui,
como se menciond anteriormente también existen actividades de soporte, sobre esto Porter
menciona gque son actividades que atraviesan a la empresa, estas etapas suelen ser actividades
que ayudan a la empresa y son cuatro, una de ellas es la “Infraestructura de la Empresa”, es
decir, almacenes, delimitacién geogréfica, planeacién, estructura, edificio, fabricas, entre
otros. Después menciona la gestion de los “Recursos Humanos”, pues en todo este proceso
se cuenta con personas y también se necesita que todas estas personas sepan compartir el
valor de la empresa y para ello se requiere gestionarlas, prepararlas, desarrollarlas. Y luego
el “Desarrollo Tecnologico” que es importante, pues bien, una empresa puede sobrevivir sin
tecnologia, pero no puede sobresalir sin tecnologia y a largo plazo las empresas tienen que
comenzar a agregar tecnologia y ser parte de la tecnologia, por lo tanto es una actividad que
es transversal y va agregando valor al usarla de forma correcta; utilizar tecnologia no quiere
decir salir y pagar tres millones por la tecnologia, se puede empezar a utilizar la tecnologia
que esta disponible para todos y mucha de la misma es gratuita, si laempresa sigue creciendo

va a llegar un momento en que se tiene que comprar la tecnologia para crecer aln mas.
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Ademas, hay un area que es el de “Aprovisionamiento” y también es transversal a las
actividades primarias que se enfoca en la compra o adquisicién de componente, productos o
servicios que generen mayor valor al giro de negocio de la empresa (Guzman, Cordero, Tous,
& Sanchez, 2019).

Todos estos eslabones como ya se menciono anteriormente, forman parte de una cadena de
valor, para al final generar mayor valor a nuestro producto o servicio, para que el valor sea
mayor al costo y esa diferencia entre el valor y el costo que se puede alcanzar, es el margen
que logra la empresa, por lo tanto, mientras mas valor agrego, mas posibilidades hay de
cobrar un mayor precio. Es necesario aclarar que cobrar un precio alto por generar mayor
valor, no quiere decir cobrar caro, pues si la empresa decide cobrar mas por un producto debe
de ser porque ha insertado en ese producto un valor que merece pagar ese precio por el
producto o servicio que se esta comercializando, esto es facil de interpretar, porque si no se
ha agregado valor y se eleva el precio de venta, simplemente el producto estéa caro y nadie va
a ir a la empresa a comprar dos veces, por eso mismo es necesario que la empresa pueda
generar un suficiente valor a través del producto, el servicio y la experiencia, para generar un
valor tan alto que permita cobrar un precio alto y la empresa obtener un margen grande
(Aguilar, 2019).

Aprovicionamientos - compras

(Componentes, productos, servicios, etc).
Desarrollo Tecnoldgico

(Investigacion y desarrollo, disefio productos, etc).
Recursos Humanos

(Seleccidn, formacion, reciclaje, etc).
Infraestructura de la Empresa

(Planificacidn, financiacion, etc).

Actividades PRIMARIAS Actividades de SOPORTE

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA 'MARKETING |SERVICIOS
INTERNA EXTERNA Y VENTAS | POSTVENTA
Almacenamiento Fabricacion Pedidos Promocién Servicio
materialesy o Prestacién Distribucién |Posicionami Atencion
productos, Servicios Entrega ento cliente
Recepcion de Almacenaje |Ventas Postventa
datos, etc. transito

Figura 12. Cadena de valor.
Fuente: (Yamile Jade Cuyo Llave, 2019; Delgado, 2016).
Elaborado por: Gonzdlez (2020).

46



2.1.9. Actividad Comercial.

La actividad comercial se encuentra vinculada con la compra/venta de productos o servicios,
a la vez estas actividades se encuentran dirigidas en la satisfaccion de las necesidades de los
clientes. Su finalidad radica en facilitar el intercambio de bienes y servicios entre la empresa
y los clientes. Las actividades comerciales se pueden dividir en dos grandes grupos que son:

comercio por mayor y comercio por menor (Pombo, 2016).

Comercio al por mayor: ElI comercio por mayor normalmente se comprende en la
compraventa de materia prima, productos de consumo intermedio o de suministros que son
necesarios para la produccién, estos productos luego podran ser vendidos a otros
comerciantes, fabricantes, distribuidores, entre otros. Las empresas que venden al por mayor,
bienes de su propiedad se los conoce como distribuidores, exportadores e importadores,
fabricantes, entre otros, y los agentes que no venden productos de su propiedad, pero
promueven la venta de productos o servicios de otras empresas a cambio de una comision se
los conoce regularmente como corredores de mercancias, comisionistas, agentes de venta,

consignatarios, entre otros (Pozo, 2018).

Comercio por menor: Este tipo de comercio normalmente comprende la reventa, es decir, la
compra y venta de productos sin transformacion que habitualmente estan destinados para el
consumo, uso personal, 0 uso doméstico, agentes conocidos como el consumidor final; este
segmento maneja generalmente bienes de consumo final, productos que no experimentan una
transformacion, para posteriormente poder ser vendidos a personas y familias. Los comercios
que por menor venden sus propios bienes o servicios generalmente son conocidos como
tiendas, supermercados, agencias, entre otros, y los comerciantes que no venden sus propios
bienes, pero promueven la venta de productos o servicios a cambio de una comision son

conocidos como comisionistas, agentes de venta, consignatarios, entre otros (Pozo, 2018).
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Compray venta de bienes o servicios.
Comercio por mayor Comercio por menor
Venta de Materia Prima Venta de Productos Terminados
Con bienes de su propiedad | Sin bienes de su propiedad Con bienes de su propiedad Sin bienes de su propiedad
Distribuidores Corredores de mercancia Tiendas Comisionistas
Exportadores Comisionistas Supermercados Consignatarios
Fabricantes Agentes de venta Agencias Agentes de Venta

Figura 13 Actividad Comercial.
Fuente: (Pozo, 2018).

2.2. MARCO CONCEPTUAL.

2.2.1. Estrategias competitivas.

Las estrategias competitivas son una herramienta fundamental para quienes dirigen una
empresa, normalmente pueden ser asimiladas como un bosquejo con el cual se busca alcanzar
los objetivos de una manera eficiente, conseguir una posicion favorable en el mercado,
manteniendo ventajas competitivas que luego daran un valor agregado a la compafiia, pero
para plantear estrategias competitivas es necesario identificar que se busca alcanzar con ellas,
y para ello es importante tener claro cuales son los factores claves del éxito (Gago, Arauco,
Rivera, & Vilca, 2018).

2.2.2. Estrategias de negocio.

Segun (RAE, 2019), una estrategia es el arte de trazar y dirigir operaciones para alcanzar un
objetivo, ahora bien, existen diversos tipos de estrategias, y entre ellas tenemos a las
estrategias de negocios, las cuales se conocen como el programa por parte de una empresa
para regir su funcionamiento y competitividad en el mercado y, por medio de la
implementacion de estas estrategias se generen ventajas competitivas en el mercado. (Galan,
2019).
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2.2.3. Trilogia de Porter.

Regularmente se usa el término trilogia para hacer referencia a tres obras compuestas por un
mismo autor. Las obras de una trilogia tienen la particularidad de estar fuertemente unidas
(Pérez & Merino, 2016). En este caso se analizan tres estrategias que generaran ventajas
competitivas, estas son Liderazgo en costos, Diferenciacion y Enfoque (Porter, La Ventaja

Competitiva segun Michael Porter, 1985).

2.2.4. Microempresa.

Una empresa es una organizacion que desarrolla actividades econémicas en un lugar. Todas
las empresas pueden tomar libre y responsablemente decisiones para desarrollarse
eficientemente en el mercado para generar financiamiento e inversion. Es necesario aclarar
que dentro del grupo de las empresas se existe una clasificacion de acuerdo al volumen anual
de ventas y el nimero de personas empleadas dentro de ella. Las microempresas juegan un
papel importante dentro de la economia de América Latina (CEPAL, 2018)prevaleciendo el
volumen de ventas y luego el personal empleado, respetando estos parametros se define que
para las microempresas se necesita contar con un volumen de ventas anuales de $100.000,00
y de 1 a 9 personas contratadas (INEC, 2018).

2.2.5. Actividad comercial.

Para (Grudemi, 2019) a actividad comercial es el proceso de compra y venta de algun bien o
servicio, en donde tanto el comprador y el vendedor obtienen beneficios, el vendedor recibe
dinero, dinero que luego se transforma en ganancias, mientras que el comprador obtendra un

producto o servicio que se espera satisfaga sus necesidades.

2.2.6. Ventaja competitiva.
Segun (Porter, La Ventaja Competitiva segin Michael Porter, 1985), la ventaja competitiva
estd directamente relacionada con el desarrollo que una empresa pueda tener. Porter resalta

que el término valor esta representado por aquello que la demanda en un mercado esta
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dispuesta a pagar por un bien o un servicio, pero el valor de este bien o servicio puede
incrementar si se consigue ofrecerlo a un precio mas bajo con relacion a los demas

competidores, o darle un valor agregado y Unico que justifique el incremento en los precios.

El presente trabajo de investigacion define a las estrategias segun la trilogia de Porter como
un disefio eficaz para que por medio de tres técnicas —liderazgo de costes, diferenciacion del

producto y enfoque- orientar a las empresas hacia las ventajas competitivas.

El estudio presente define a las ventajas competitivas como las fortalezas y oportunidades
que tienen las empresas durante su desarrollo y que le permiten captar mayor demanda en el
mercado (Luis, José, Carlos, & Luis., 2007).

2.2.7. Economias a escala.
En microeconomia, la economia a escala se presenta cuando una empresa consigue reducir

sus costos, al elevar mas su produccion (Kiziryam, 2016).
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CAPITULO I1l: METODOLOGIA/ANALISIS DE RESULTADOS Y DISCUSION

3.1. Enfoque de la Investigacion.
El trabajo de investigacion se desarrolla bajo un enfoque mixto, porque reunird datos
descriptivos -cualitativos- y datos contables -cuantitativos- para que al implementar estos dos

enfoques se puedan potenciar los resultados de la investigacién. (Herrera, 2017).

Por esta razon en el presente trabajo de investigacion se emplean entrevistas y encuestas, las
cuales permitieron priorizar los aspectos descriptivos que caracterizan la competitividad en
que tiene cada empresa en el mercado y emplear datos numéricos su nivel de desarrollo
dentro del mismo.. Estos datos se conoceran por medio de un escala de Likert que permitira
tabular la informacion proporcionada por las personas entrevistadas y encuestadas. Entre 1os
instrumentos empleados también esta la opinion de expertos para poder realizar una

triangulacion de resultados de manera confiable.

3.2. Tipo de investigacion.

En el presente trabajo se realizaran diversos tipos de investigacion, entre los cuales tenemos:

1. Investigacion no experimental
2. Investigacion transversal
3. Investigacion fenomenoldgica
4. Investigacion documental
5. Investigacion descriptiva

3.2.1. Investigacion no experimental.
El disefio no experimental se realiza sin manipular las variables, es decir, a todos los agentes

que intervienen en esta investigacion no se han manipulado las variables, trabajando
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netamente en la basqueda empirica y sistematica, observando los fendmenos tal cual como
se van desarrollando de manera natural en su entorno, y al final analizarlos (Dzul). En esta
investigacion emplea un disefio no experimental, porque no se manipulan las variables de la
investigacion realizada, entre esas variables tenemos como las empresas aplican las
estrategias de Porter y estos datos son transparentes y sin manipulaciones, sino que la
recoleccion de los datos se realizé en el entorno de las microempresas, mientras funcionaban
de manera habitual y la informacidn recolectada estd basado en el conocimiento que tienen

los lideres de empresas sobre su giro de negocio.

3.2.2. Investigacion transversal.

Este trabajo de investigacion es transversal, porque solo se hizo una vez en la linea del
tiempo, es decir, se recolectaron datos e informacion en una fecha y hora especifica.
Adicionalmente hay que mencionar que no se realizaron méas de una visita, sino que con la
primera visita se obtuvo la informacidn correcta y necesaria para poder analizar los aspectos

tratados (Manterola, Quiroz, Salazar, & Garcia, 2019).

3.2.3. Investigacion fenomenoldgica

La investigacion fenomenologica es aplicada regularmente para estudios en las ciencias
sociales; en este trabajo se indag6 y recolectd informacion que permitieron comprender las
experiencias y situaciones de cada uno de las microempresas intervenidas en las encuestas y
entrevista (Fuster, 2019).

En la investigacion de campo, por medio del dialogo y preguntas abiertas se conocié la
opinidn de diversos agentes y la experiencia que ellos han tenido en el mercado dedicado a
la comercializacién de productos derivados del cacao, por ejemplo, al realizar una
observacion indirecta una de las cuestiones que se consultaron es la cadena productiva que
se emplea en este giro de negocio, desde el ingreso y adquisicién de materia prima hasta la
venta y posventa de los productos terminados.
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3.2.4. Investigacion documental

Esta investigacion se basa en el apoyo de fuentes documentales como repositorios,
documentos web, estados financieros de las empresas y los testimonios de las personas
entrevistadas, y de investigaciones bibliograficas como articulos académicos, tesis de 4to y
3er nivel, de trabajos de PhD, revistas académicas, entre otras (Manterola, Quiroz, Salazar,
& Garcia, 2019). Los agentes a los cuales se les realizo las entrevistas tenian accesos a

documentos que respaldaban lo que ellos estaban mencionando en las sesiones acordadas.

3.2.5. Investigacion descriptiva

Es una investigacion descriptiva, porque en base a la informacion recolectada se expondran
caracteristicas de la poblacion o fendmeno estudiado, entre las caracteristicas principales se
encuentran las dimensiones de la estrategia de liderazgo en costos, la estrategia de
diferenciacion del producto y la estrategia de segmentacion del mercado (Dzul). Los lideres
de empresas y la opinion de expertos describen mas adelante diversas caracteristicas de las
estrategias segun la trilogia de Porter, ventajas competitivas e incluso desventajas del

mercado que se esta investigando.

3.3. Métodos y tecnicas de investigacion

En el presente trabajo de investigacion se ha empleado el método inductivo, el cual permitira
y servird para continuar su desarrollo. EI método inductivo en esta investigacion se realiz6
por medio observaciones indirectas, es decir, que la observacion no la realiza el investigador,
sino que la informacion la brindan directamente las personas que fueron intervenidas en las
encuestas y entrevistas, con la finalidad de no manipular los resultados y tener una vision
amplia de lo que ocurre en el giro de negocio de las microempresas comercializadoras de
productos derivados del cacao. Finalmente se puede visualizar y analizar el factor coman que
existe en todas empresas intervenidas, comprendiendo de una mejor manera y no bajo el
criterio del investigador, cudles son las problematicas que frecuentemente tienen estas
empresas y que medidas ellos emplean para poder obtener ventajas competitivas en el
mercado (Rodriguez A. & Pérez A., 2017).
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Las herramientas que se utilizaran en el presente trabajo de investigacion seran: un formato

de encuestas y dos formatos de entrevistas.

3.3.1. ldentificacion de técnicas de investigacion

Con la finalidad que el trabajo de investigacion obtenga informacion que permita tener un
analisis amplio sobre la generacion de ventajas competitivas al emplear estrategias
competitivas, se elaborard una triangulacion entre las herramientas de recoleccion de datos,
en coherencia con la teoria planteada en el capitulo dos. Las herramientas son dos entrevistas
y una encuesta, para poder hacer una triangulacion acertada con los datos obtenidos; no se
aplicara la observacion como una técnica de investigacion para evitar una interpretacion

equivocada del giro de negocio estudiado (Rodriguez A. & Pérez A., 2017).

Adicionalmente las herramientas serdn socializadas con dos expertos, los cuales realizaron
observaciones que al aplicarlas permitieron implementar mejoras en el trabajo. Las tutorias
de los expertos en el mercado estudiado fueron recibidas por: el ing. Hugo Silva y el ing.
Pedro Moreira, funcionarios publicos del MAGAP vy la ing. Mariana Chéquer, gerente

comercial de “Graniche cacao en sus manos”.

3.3.1.1. Entrevista

En este trabajo se han elaborado dos formatos de entrevistas (Rodriguez A. & Pérez A.,
2017). Las entrevistas se realizaran de manera virtual, por plataformas como Google Meet,
WhatsApp y Zoom, debido al confinamiento mundial que se vive por laamenaza del COVID-
19.

El primer formato esta dirigido hacia los lideres de microempresas comercializadoras de

derivados del cacao en Ecuador. Con la informacion se conocera la opinién que tienen los
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lideres sobre las estrategias de Porter y su influencia en las ventajas competitivas, entre otros

puntos importantes que se abordaran.

El segundo formato de entrevista estara dirigido a expertos en el area. Este instrumento es
importante aplicarlo porque permitird conocer la opinion de personas que no estan
involucradas directamente con la empresa, y que se desempefian profesionalmente como
reguladores y supervisores del mercado debido a la responsabilidad que adquieren en cargos
publicos. Se comprenderad que son expertos aquellas personas que cuenten con un amplio
conocimiento tedrico y préactico, que estén desempefiando cargos en areas relacionadas
directamente con el giro de negocio como, inspectores o auditores de este mercado, y

personas que sus estudios profesionales estén relacionados en el area comercial.

3.3.1.2. Encuesta

Pese a que el trabajo tiene un enfoque mayormente cualitativo, es necesario realizar una
encuesta, la cual recogera datos que permitiran consolidar la informacion obtenida,
reconociendo el factor comun encontrado en los tres instrumentos aplicados. Adicionalmente
se utiliza la encuesta porque es una de las mejores herramientas para la recoleccion de datos.
(Otero, 2018).

Esta encuesta se realizara por medios electronicos, especificamente se emplearan
formularios, de la plataforma de Google, debido al confinamiento que se vive por laamenaza
del COVID-19.

3.4. Poblacion

La poblacion para el presente son todas las microempresas comercializadoras de productos
derivados del cacao a nivel nacional, especificamente en las regiones de Costa y Sierra,
porque es donde mayormente se comercializa este producto (Dzul).. El cacao es un producto

55



que actualmente se puede distribuir y comercializar en cualquier parte del pais y es necesario
conocer incluso si la ubicacion geografica puede generar ventajas competitivas en este
mercado. La cantidad de microempresas comercializadoras de productos derivados de cacao
en el Ecuador es aproximadamente de 638 (INEC, 2019).

g

dp

Figura 14. Poblacion.
Fuente: (Maps, 2021)

3.5. Muestra

En el presente trabajo de investigacion se ha empleado una muestra no probabilistica basado
en el criterio y juicio del investigador, seleccionando a las empresas que mayor acceso se
pudo tener para poder conseguir mas informacion (Otero, 2018). Aplicar la muestra no
probabilistica resulté muy conveniente porque durante el tiempo que se empled el estudio y
la recoleccion de datos, el Ecuador y el mundo entero enfrentaban una pandemia que

limitaban el acercamiento a empresas.

Se seleccionaron empresas a las que se obtuvo mayor acceso, para conseguir que los
resultados de la investigacion sean mas confiables, porque en otras empresas se corre el
riesgo de que respondan las encuestas y entrevistas por cumplir, sin examinar y reflexionar
la respuesta brindada a cada cuestionamiento (Dzul). Adicionalmente la muestra no
probabilistica permite al investigador escoger agentes con los cuales se pueda obtener un
acercamiento més directo con toda la cadena. Este estudio no pretende la generalizacion de
resultados, sin embargo, es un trabajo altamente recomendado por su estructura y desarrollo.
Para que el estudio sea recomendado debe de contar con un minimo de tres casos de estudios.
Entre las empresas que se han seleccionado como casos de estudios tenemos las siguientes:
Guguis, S.A.; Technical Solutions, S.A.; Chocolates Solis, S.A.; ASOPROCARGO. Se
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seleccionaron estas tres empresas bajo conveniencia, debido a que se tiene mayor acceso a la
cadena productiva, comercial y social. Con estas empresas se pudo tener un acercamiento
directo con los lideres, profundizando en los gajes del oficio *° de la empresa. Este
acercamiento permite que el estudio sea mas confiable, porque se tiene la oportunidad de

indagar diversos aspectos que se descubran en el proceso y refuercen la investigacion.

3.6.0peracionalizacion de las Variables.

Segun Porter M. las estrategias competitivas segun la trilogia de Porter tienen una relacion
directa con las ventajas competitivas que obtiene una empresa dentro del mercado que
compite (Pozo, 2018).

Las ventaja competitiva es la capacidad que tiene una empresa para posicionarse sobre las
demas que compiten en el mismo mercado, mediante técnicas o estrategias que no se
encuentran escritas en piedra, es decir, cada empresa puede emplear diversas estrategias
segun considere necesario. Mas adelante se explicara la relacion que tienen las estrategias de
Porter con la generacion de ventajas competitivas y si emplear esas estrategias han permitido
que las empresas obtengan mayor rentabilidad y se posicionen en el mercado (Crespo,
Gozaga, & Alafia, 2018).

La gestion adecuada de las estrategias de Porter en una microempresa facilita alcanzar
ventajas competitivas, permitiendo un correcto desarrollo en el mercado, esto nos permite

apreciar que la relacion entre estas dos variables esta directamente asociada.

Para fundamentar las técnicas que se emplearon en la recoleccion de datos de las variables,
se establecieron las relaciones entre estas variables, sus dimensiones, indicadores y los
instrumentos que se aplicardn. Estas relaciones se pueden observar claramente en las

siguientes tablas. Ver tabla 1, ver tabla 2, ver tabla 3, ver tabla 4.

10 problemas, molestias que se experimentan al emplear alguna ocupacién.
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Tabla 1.

Operacionalizacion de las variables: Dimension: Estrategia de liderazgo en costos.

Variables

Estrategias segln
latrilogia de Porter

Definicién de la
variable
Las estrategias

genéricas de Porter

describen ~ como
una compafia
puede alcanzar
ventajas

competitivas en el
mercado. Estas
estrategias son:
liderazgo en costos,
diferenciacién del
producto,

segmentacion
mercado.

del

Elaborado por: Gonzalez (2020).

Dimensiones

Estrategia de
liderazgo en
costos

Indicadores

Costo de materia prima y
materiales.

Disminucion de los precios
de adquisicion y
administracion de materia
prima.

Técnicas de produccion.
Utilizacion mas eficiente de
materias primas.
Menor residuo de procesos.
Aumentar la calidad de la

produccion.

Disefio de  productos.
Adecuacion de disefios con
patrones de éxito.
Disefios que disminuyan
costos.

Economias de escala.

Reducir costos por unidad.
Aprovechar desgaste lineal
de la maquinaria.
Evitar descomposicion de
materia prima.

Instrumentos

Entrevista
Encuesta

Entrevista
Encuesta

Entrevista

Entrevista
Encuesta
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Tabla 2.

Operacionalizacion de las variables: Dimension: Diferenciacion del producto.

Variables

Estrategias segun la
trilogia de Porter

Definicion de la
variable Dimensiones
Las estrategias

genéricas de Porter
describen como una
compafia puede
alcanzar  ventajas
competitivas en el
mercado. Estas
estrategias son:
liderazgo en costos,
diferenciacion  del
producto,

segmentacion
mercado.

Diferenciacion
del producto

del

Elaborado por: Gonzélez (2020).

Tabla 3.

Indicadores Instrumentos

Innovacion. Entrevista
I&D en marketing.
Encuesta

Compras y produccion.

Calidad.
Gestion de productos y Entrevista
procesos.

Servicio.

Relacion  con  los
proveedores y clientes. Entrevista
Capacidad de atender
variedades,

Operacionalizacion de las variables: Dimension: Segmentacion del mercado.

Definicion  de la
Variables variable Dimensiones Indicadores Instrumentos
Las estrategias ) _
genéricas de Porter Medible Entrevista
describen como una
compafiia puede
alcanzar ventajas
Estrategias segun la competitivas en el Segmentacion _ _
trilogia de Porter mercado. Estas del mercado  Accesible  Entrevista
estrategias son:
liderazgo en costos,
diferenciacion del
roducto, segmentacién . .
P g Sustancial  Entrevista

del mercado.

Elaborado por: Gonzalez (2020).
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Tabla 4.
Operacionalizacion de las variables: Dimension: Resultados, sostenible, dificil de imitar.

Variables Definicion de la variable Dimensiones Indicadores Instrumentos
Ventas en
unidadesy en

dolares .
Resultados - Entrevista
Rentabilidad.
Satisfaccion
de clientes.
Es la capacidad con la que
cuenta una empresa para
Puntos .
sobreponerse en el i Entrevista
. - Sostenible  fuertes de la
Ventajas competitivas  mercado o de colocarse en Encuesta
una posicion relativamente empresa.
superior a la de la
competencia.
Tiene
e continuidad
Dificil de

con el tiempo Entrevista
y nunca debe
detenerse.

imitar

Elaborado por: Gonzélez (2020).

3.7.Analisis, interpretacion y discusion de resultados

3.7.1. Encuesta a empresas
La encuesta se realiz6 con el objetivo de conocer la situacion real que experimentan las

microempresas frente a la competencia; si estan aplicando estrategias competitivas que tipos

de estrategias emplean y que ventajas han obtenido al implementarlas.

Para la recoleccidn de datos se utilizo la escala de Likert en diversas preguntas.
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3.7.1.1. Tabulaciéon de datos

Ciudad donde se encuentra ubicada su empresa.

Tabla 5.
Ciudad donde se encuentra ubicada su empresa.

Ciudad Frecuencia Frecuencia
(ubicacion) absoluta relativa
Babahoyo 1 0,035714286
Buena Fe 3 0,107142857
Cevallos 1 0,035714286
Daule 1 0,035714286
Duran 6 0,214285714
El Empalme 1 0,035714286
Guayaquil 5 0,178571429
Marcelino 1 0,035714286
Mariduefa

Milagro 2 0,071428571
Quevedo 4 0,142857143
Santo Domingo 1 0,035714286
Ventanas 2 0,071428571
Total 28 1

Gonzélez (2021).

Ciudad

28 respuestas

i1
(179 %)

47143 %)
3 (10,7 %)

2(71%) 2(7.1%)

1(3,6%) 1(3,6%) 1(3.6 %)

1(36 %)

1(3,6 %)

1136 %)

Babahoyo Cevallos Duran Guayaquil Milagro Santo Domingo. ...
Buena Fe Daule El Empalme Marcelino Marid. .. Quevedo Ventanas

Figura 15. Ciudad donde se encuentra ubicada su empresa
Elaborado por: Gonzalez (2020).
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Sexo

Tabla 6.

Sexo

Sexo Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Hombre 11 0,392857143

Mujer 17 0,607142857
Total 28 1

Gonzalez (2021).

Sexo

28 respuestas

@ Mujer
@ Hombre

Figura 16. Sexo
Elaborado por: Gonzalez (2020).

De los 28 lideres de las microempresas encuestados en total, el 39,3% representan el sexo
masculino y el 60,7% es representado por mujeres. Se evidencid que la mayoria de los lideres

de microempresas son del género femenino.

Pregunta 1. ;Cual es el nivel de competitividad del mercado donde su empresa se

desenvuelve?

Con relacion al nivel de competitividad del mercado donde se desenvuelve la empresa, se

obtuvieron los siguientes resultados, que se presentan en la tabla 7.
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Tabla 7.
¢ Cudl es el nivel de competitividad del mercado donde su empresa se desenvuelve?

Escala Frecuencia absoluta  Frecuencia relativa
1 0 0

2 0 0

3 3 0,107142857

4 4 0,142857143

5 21 0,75

Total 28 1

Gonzélez (2021).

1. ;Cuél es el nivel de competitividad del mercado donde su empresa se desenvuelve?

28 respuestas

a0

20

0i0=) 0o 3 (10,7 %) 4(14,3 %)

1 2 3 4 5

Figura 17. ¢ Cual es el nivel de competitividad del mercado donde su empresa se

desenvuelve?
Elaborado por: Gonzalez (2020).
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Pregunta 2. ; Cuan relevantes son los siguientes aspectos para considerar competitivo a su mercado?

Tabla 8.
¢ Cuan relevantes son los siguientes aspectos para considerar competitivo a su mercado?

Participacion de Influencia de los Influencia de los Aparicion de Rivalidad entre
Escala _NUevos competidores proveedores compradores productos sustitutos competidores

F. F. relativa F. F. relativa F. F. relativa F. F. relativa F. F. relativa

absoluta absoluta absoluta absoluta absoluta

1 1 0,035714286 0 0 0 0 0 0 1 0,035714286
2 6 0,214285714 8 0,285714286 1 0,035714286 3 0,107142857 5 0,178571429
3 8 0,285714286 4 0,142857143 8 0,285714286 1 0,035714286 6 0,214285714
4 3 0,107142857 6 0,214285714 9 0,321428571 6 0,214285714 7 0,25
5 10 0,357142857 10 0,357142857 10 0,357142857 18 0,642857143 9 0,321428571
Total 28 1 28 1 28 1 28 1 28 1

Gonzélez (2021).

2. ;Cuan relevantes son los siguientes aspectos para considerar competitivo a su mercado?

20

N e 3 B4 EMS
15
10
5
0
Participacion de nuevos Influencia de los Influencia de los Aparicion de productos Rivalidad entre
competidores. proveedores. compradores. sustitutos. competidores existentes.

Figura 18. ¢ Cuan relevantes son los siguientes aspectos para considerar competitivo a su mercado?
Elaborado por: Gonzalez (2020).
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Pregunta 3. ; Qué tan importante es contar con un plan de estrategias competitivas para

obtener ventajas en el mercado?

Tabla 9.

¢ Qué tan importante es contar con un plan de estrategias competitivas para obtener ventajas
en el mercado?

Escala Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
1 0 0

2 0 0

3 0 0

4 2 0,071428571

5 26 0,928571429

Total 28 1

Elaborado por: Gonzélez (2021).

3. ;Que tan importante es contar con un plan de estrategias competitivas para cbtener

ventajas en el mercado?

2B respuestas

30

26 (62,0 %)

0 {0 %) 0 {0 %) 00 %)

Figura 19. ; Qué tan importante es contar con un plan de estrategias competitivas para obtener

ventajas en el mercado?
Elaborado por: Gonzalez (2021).
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Pregunta 4. ;Qué tan valioso es el liderazgo en costos (bajos costos de materia primay

produccion), para obtener ventajas competitivas en el mercado?

Tabla 10.
¢ Qué tan valioso es el liderazgo en costos (bajos costos de materia prima y produccion), para
obtener ventajas competitivas en el mercado?

Escala Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
1 0 0

2 0 0

3 1 0,035714286

4 1 0,035714286

5 26 0,928571429

Total 28 1

Gonzélez (2021).

4, ;Gue tan valioso es el liderazgo en costos (bajos costos de materia prima y produccion),

para obtener ventajas competitivas en el mercado?

2B respuestas

26 (92.9 %)

[=]

pepmp— 040 %) 1{3.6 %) 1(25%)

(g%}
(28]
s

Figura 20. ¢Qué tan valioso es el liderazgo en costos (bajos costos de materia prima
y produccidn), para obtener ventajas competitivas en el mercado?
Elaborado por: Gonzélez (2021).
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Pregunta 5. La diferenciacion del producto (cualidades Unicas del producto) permite

obtener ventajas competitivas en el mercado.

Tabla 11.

La diferenciacion del producto (cualidades Unicas del producto) permite obtener ventajas

competitivas en el mercado.

Escala Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
1 0 0

2 0 0

3 0 0

4 6 0,214285714

5 22 0,785714286

Total 28 1

Gonzalez (2021).

E. La diferenciacion del preducto (cualidades dnicas del producto) permite obtener ventajas
competitivas en el mercado.

2B respuestas

an

22 (78,6 %)

(0 %) 000 %) 0(0%) 6{21.4 %)

2 3 4 5

Figura 21. La diferenciacion del producto (cualidades unicas del producto) permite
obtener ventajas competitivas en el mercado.
Elaborado por: Gonzélez (2021).
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Pregunta 6. Para obtener ventajas competitivas, ¢qué tan importante es segmentar el

mercado?
Tabla 12.
Para obtener ventajas competitivas, ¢qué tan importante es segmentar el mercado?
Escala  Frecuencia Frecuencia

absoluta relativa

1 0 0

2 3 0,107142857
3 5 0,178571429
4 5 0,178571429
5 15 0,535714286
Total 28 1

Gonzalez (2021).

&. Para obtener ventajas competitivas, jgue tan importante es segmentar el mercado?

28 respuestas

15

15 (52,6 %)

5(17.9 %) 5(17.0 %)

3 (10,7 %)

1 2 3 4 5

Figura 22. Para obtener ventajas competitivas, ¢qué tan importante es segmentar el
mercado?
Elaborado por: Gonzéalez (2021).
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Pregunta 7. De los aspectos que se detallan, ¢cual es el grado de importancia de cada uno, para considerarlos puntos claves y

alcanzar el liderazgo en costos dentro del mercado?

Tabla 13.
De los aspectos que se detallan, ¢cudl es el grado de importancia de cada uno, para considerarlos puntos
claves y alcanzar el liderazgo en costos dentro del mercado?

Costo de materia prima Técnicas de produccion Disefio de productos Efecto aprendizaje Economias de escala
Escala F. F. relativa F. F. relativa F. F. relativa F. F. relativa F. F. relativa
absoluta absoluta absoluta absoluta absoluta
1 1 0,035714286 0 0 0 0 0 0 0 0
2 2 0,071428571 2 0,071428571 2 0,071428571 1 0,035714286 1 0,035714286
3 0 0 6 0,214285714 5 0,178571429 9 0,321428571 4 0,142857143
4 1 0,035714286 6 0,214285714 5 0,178571429 7 0,25 0 0
5 24 0,857142857 14 0,5 16 0,571428571 11 0,392857143 23 0,821428571
Total 28 1 28 1 28 1 28 1 28 1

Gonzalez (2021).

7. De los aspectos que se detallan, jcual es el grado de importancia de cada uno, para considerarlos puntos
claves y alcanzar el liderazgo en costos dentro del mercado?

N1 El2 3 EN4 EES

20
10

0
-ias primas y materiales (disminucion de precios de materia prima). Economias de escalas (incrementar el volumen de producc

Figura 23. De los aspectos que se detallan, ¢cuél es el grado de importancia de cada uno, para considerarlos puntos claves y
alcanzar el liderazgo en costos dentro del mercado?
Elaborado por: Gonzalez (2021).
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Pregunta 8. Para conseguir la reduccion de los costos en materia prima, ¢qué tan

importante es invertir en los siguientes factores?

Tabla 14.
Para conseguir la reduccién de los costos en materia prima, ¢qué tan importante es invertir en los

siguientes factores?

Escala Adquisiciéon de materia prima Administracion de materia prima
F. absoluta F. relativa F. absoluta F. relativa

1 1 0,035714286 0 0

2 2 0,071428571 2 0,071428571

3 0 0 6 0,214285714

4 1 0,035714286 6 0,214285714

5 24 0,857142857 14 0,5

Total 28 1 28 1

Gonzélez (2021).

8. Para conseguir la reduccion de los costos en materia prima, ;qué tan importante es invertir en
los siguientes factores?

20 N .2 3 EN4 EMS
15
10
5
0 I
Adgquisicion de Materia Prima Administracion de Materia Prima

Figura 24. Para conseguir la reduccion de los costos en materia prima, ¢qué tan
importante es invertir en los siguientes factores?
Elaborado por: Gonzélez (2021).
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Pregunta 9. ¢ Producir a mayor escala permite reducir los costos por unidad?

Tabla 15.
¢Producir a mayor escala permite reducir los costos por unidad?
Escala Frecuencia absoluta  Frecuencia relativa
1 0 0
2 0 0
3 1 0,035714286
4 1 0,035714286
5 26 0,928571429
Total 28 1
Gonzélez (2021).

2. Producir a mayor escala permite reducir los costos por unidad

28 respuesias

30

20

10

0 {0 %) 0 (0 %) 1 (3,6 %) 1 (3,6 %)

1 2 3 4

Figura 25. ¢Producir a mayor escala permite reducir los costos por unidad?
Elaborado por: Gonzalez (2021).
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Pregunta 10. De los siguientes puntos, ¢cudl es el nivel de relevancia de cada uno, para alcanzar la diferenciacion del producto
dentro del mercado?

Tabla 16.
De los siguientes puntos, ¢cual es el nivel de relevancia de cada uno, para alcanzar la diferenciacion del producto dentro del mercado?

Innovacién Calidad Tecnologias Servicio
Escala F. F.relativa F. F. relativa F. F.relativa F. F. relativa
absoluta absoluta absoluta absoluta
1 0 0 0 0 0 0 0 0
2 2 0,071428571 0 0 6 0,214285714 0 0
3 3 0,107142857 2 0,071428571 6 0,214285714 2 0,071428571
4 5 0,178571429 3 0,107142857 6 0,214285714 9 0,321428571
5 18 0,642857143 23 0,821428571 10 0,357142857 17 0,607142857
Total 28 1 28 1 28 1 28 1

Gonzalez (2021).

10. De los siguientes puntos, ;cual es el nivel de relevancia de cada uno, para alcanzar la
diferenciacion del producto dentro del mercado?

N 3 EE4 HES

20

0
Innovacion Calidad Tecnologias Servicio

Figura 26. De los siguientes puntos, ¢cudl es el nivel de relevancia de cada uno, para alcanzar la
diferenciacién del producto dentro del mercado?

Elaborado por: Gonzalez (2021). s



Pregunta 11. Marque el nivel de importancia de los siguientes factores de innovacion.

Tabla 17.
Marque el nivel de importancia de los siguientes factores de innovacion.
Escala Marketing Compras Produccién

F. absoluta F. relativa F. absoluta F. relativa F.absoluta F. relativa
1 0 0 0 0 0 0
2 0 0 2 0,071428571 0 0
3 8 0,285714286 2 0,071428571 2 0,071428571
4 4 0,142857143 8 0,285714286 4 0,142857143
5 16 0,571428571 16 0,571428571 22 0,785714286
Total 28 1 28 1 28 1

Gonzélez (2021).

11. Marque el nivel de importancia de los siguientes factores de innovacion.

N . 3 HEN4 ElS
20

Marketing Compras Produccién

Figura 27. Marque el nivel de importancia de los siguientes factores de innovacion.
Elaborado por: Gonzéalez (2021).
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Pregunta 12. Indique la relevancia de los siguientes aspectos para alcanzar la

segmentacion del mercado.

Tabla 18.
Indique la relevancia de los siguientes aspectos para alcanzar la segmentacion del mercado.

Identificar a los clientes

Trabajar con los clientes

que posiblemente lleguen que actualmente
Escala a generar representan mayor
alta demanda. capacidad de compra
F.absoluta F.relativa F.absoluta F. relativa
1 0 0 0 0
2 3 0,107142857 1 0,035714286
3 3 0,107142857 5 0,178571429
4 5 0,178571429 3 0,107142857
5 17 0,607142857 19 0,678571429
Total 28 1 28 1

Gonzélez (2021).

12. Indique la relevancia de los siguientes aspectos para alcanzar la segmentacion del mercado.

20 w1 W2 3 M4 EES

: ] —

Identificar a los clientes que posiblemente lleguen a generar  Trabajar con los clientes que actualmente representan mayor
alta demanda. capacidad de compra.

Figura 28. Indique la relevancia de los siguientes aspectos para alcanzar la segmentacion del
mercado.
Elaborado por: Gonzalez (2021).
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Pregunta 13. De los siguientes aspectos ¢ cuales reflejan mejores resultados para usted?

Sefiale su importancia.

Tabla 19.

De los siguientes aspectos ¢ cuales reflejan mejores resultados para usted? Sefiale su importancia.
Ventas Rentabilidad Clientes

Escala F. F.relativa F. F.relativa F. F. relativa
absoluta absoluta absoluta

1 0 0 0 0 0 0

2 0 0 0 0 0 0

3 2 0,071428571 2 0,071428571 3 0,107142857

4 2 0,071428571 1 0,035714286 6 0,214285714

5 24 0,857142857 25 0,892857143 19 0,678571429

Total 28 1 28 1 28 1

Gonzalez (2021).

13. De los siguientes aspectos ;cuales reflejan mejores resultados para usted? Sefiale su
importancia.

BN . 3 Em4 HENS

20

Ventas Rentabilidad Clientes
Figura 29. De los siguientes aspectos ¢cuales reflejan mejores resultados para usted? Sefiale

su importancia.
Elaborado por: Gonzélez (2021)
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3.7.2. Analisis de encuestas a empresas
Segun los resultados obtenidos mediante la encuesta que fue dirigida a las microempresas

comercializadoras de derivados del cacao, de la region Sierra y Costa del Ecuador, se
constato que el 57,1% de las empresas encuestadas corresponde a la provincia del Guayas,
mientras que la diferencia se distribuye en otras provincias de la Sierra y Costa.
Adicionalmente se evidencid que el 39,3% de los lideres de las microempresas son del sexo
masculino, mientras que las personas con el sexo femenino representan el 60,7%, siendo las

mujeres quienes ocupan mayormente cargos de liderazgo en estas empresas.

Con relacién a la competitividad que se desarrolla en este mercado, las encuestas nos indican
que el 75% de las empresas encuestadas consideran que su mercado es altamente
competitivo, seguido por el 14,3% de encuestados que consideran al mercado como muy

competitivo y el 10,7% que perciben la competitividad del mercado de una manera regular.

En base a los resultados obtenidos por las encuestas, las cinco fuerzas de Porter son
consideradas aspectos importantes para definir si un mercado es competitivo, entre muy
importante y altamente importantes se obtuvo que la aparicion de productos sustitutos cubre
el 85,71%; el 67.85% corresponde al 67,85% de los encuestados; el 57,14% de importancia
corresponde a la influencia de proveedores y la rivalidad entre competidores; finalmente, el
aspecto menos considerado, segun las encuestas realizadas, es la participacion de nuevos

competidores cubriendo un 46,43%.

En el ambito de las estrategias competitivas el 92,86% consideran que es altamente
importante contar con un plan de estrategias comerciales y el resto lo consideran muy
importante, es decir, para todas las empresas encuestadas es vital contar con un plan de

estrategias comerciales, si se desea obtener ventajas competitivas en el mercado.
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En lo que respecta a las estrategias segun la trilogia de Porter, en el grado de suma
importancia se encuentran las tres, pero cada una con un porcentaje diferente siendo asi, el
liderazgo en costo con un 92,86% la que ocupa el primer lugar de importancia para estas
empresas; la diferenciacion del producto 78,57% en un segundo lugar y por dltimo la
segmentacion del mercado con un 53,57% siendo esta la menos considerada para las

empresas.

Para poder abordar la estrategia de liderazgo en costos se mencionan cinco aspectos
importantes, entre los cuales tenemos el costo de materia prima con un 85,71% de
importancia por parte de las empresas encuestadas; inmediatamente con un 82,14% se
encuentra el indicador de economias a escala; después aparecen el disefio de los productos y
las técnicas de produccion representando el 57,14% y el 50% respectivamente; finalmente
esta el efecto aprendizaje con apenas un 39,29% de importancia para las microempresas

encuestadas.

Cuando se consultd sobre los indicadores de la dimension diferenciacion del producto, se
obtuvo que la calidad y el servicio son aspectos altamente importantes para las
microempresas, representando un 92,86% de importancia entre las 28 empresas encuestadas;
seguidas por la innovacidn y la tecnologia con el 82,14% y el 57,14% grado de importancia

entre las 28 empresas encuestadas.

Al consultar sobre los aspectos de la segmentacion en el mercado se obtuvo que las empresas
le brindan un porcentaje de importancia relativamente medio, siendo este de 60,71% vy el
67,86% entre identificar a los clientes que posiblemente lleguen a facturar y el trabajar con

los clientes que actualmente representan mayor capacidad para facturar, respectivamente.
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Finalmente para conocer la perspectiva que tienen las empresas sobre las ventajas
competitivas del mercado se realizaron preguntas sobre los resultados que buscan las obtener.
Entre ellos tenemos las ventas y la rentabilidad ocupando juntas el primer lugar de
importancia, segun las encuestas obtenidas, siendo el 92,86% el valor para estos dos aspectos.
Por ultimo con un grado de importancia significativo se obtuvo el 89,29% para el indicador
de clientes, siendo los tres indicadores puntos clave que las empresas buscan para alcanzar

el éxito.

3.7.3. Entrevista a empresas

La entrevista se realizé con el objetivo de conocer de una forma mas especifica cuales son
las estrategias competitivas que son empleadas por las microempresas comercializadoras de
productores derivados del cacao y cuales son las ventajas competitivas obtenidas por estas
empresas en el mercado, adicionalmente, conocer si las estrategias empleadas son las

estrategias segun la trilogia de Porter y si al aplicarlas han conseguido ser rentables o no.

Bajo un enfoque de conveniencia se consigui6 realizar un acercamiento a cuatro empresas

diferentes, entre las cuales tenemos:

ASOPROCARGO

Graniche Cacao En Sus Manos, S.A.
Chocolates Solis, S.A.

Guguis, S.A.

3.7.4. Analisis de los resultados obtenidos en las entrevistas a empresas
Aplicar las herramientas de entrevistas a las empresas fue muy importante para recolectar

informacion sobre como los lideres enfrentan a diario retos y gestionan medidas que les

permita a la empresa que llevan a su cargo sostenerse en el tiempo y finalmente ser rentables.
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Considerando la experiencia de los lideres de estas empresas (experiencia que se pudo
documentar gracias al empleo de esta herramienta), se sustenta la problematica planteada en
este proyecto, pues todos comentan que es un mercado altamente competitivo y que es

necesario emplear estrategias comerciales si realmente se espera poder obtener utilidades.

Las empresas emplean las estrategias comerciales segun la trilogia de Porter. Algunas tienen
un conocimiento técnico de las estrategias y otras solo las emplean por necesidad, pero todos
coinciden en la importancia de aplicarlas para competir en el mercado y obtener ventajas
competitivas. Efectivamente para estas empresas la estrategia mas fundamental es la de
liderazgo en costos, siempre y cuando no se descuide la calidad del producto. Todas las
empresas tienen como su objetivo principal maximizar su margen de utilidad y realizan
grandes esfuerzos por disminuir su precio en el mercado, adicionalmente realizan esfuerzos
por diferenciarse de la competencia, estas dos dimensiones, segun los datos obtenidos, les

han permitido obtener ventajas competitivas e incrementar el volumen de ventas.

De la misma manera se realizaron preguntas sobre la segmentacion del mercado, pero los
cometarios brindados llaman la atencidn, porque segun la experiencia de los entrevistados
afirman que no es muy recomendable segmentar el mercado, al menos no cuando apenas se
empieza a crecer, y en un negocio tan competitivo no es bueno enfocarse en una sola clase
de clientes y proveedores, al contrario, se han enfocado en llegar a la mayor cantidad de
personas. Una situacion clara es que estas empresas tenian una cartera de quienes
consideraban como posibles clientes, entre ellos estaban sus amigos, pero la realidad es que
maés facil les resultd hacer que sus clientes se hagan sus amigos, a que sus amigos se hagan
sus clientes, esta es una curiosidad que sugiero analizar a futuras investigaciones. Por las
razones mencionadas las empresas se dirigen de una forma general al mercado, y ven como
una estrategia comercial emplear las redes sociales, porque les permite llegar a una mayor

cantidad de personas.
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Finalmente todas las empresas entrevistadas coinciden en que la aplicacion de las estrategias
comerciales segun la trilogia de Porter les ha generado y les permitird obtener ventajas
competitivas en el mercado, estas estrategias han ayudado a desarrollar areas de innovacion
y negociacion. Aunque no todas las empresas empleen las estrategias en su totalidad

reconocen que estas estrategias les ha brindado un acceso directo hacia la rentabilidad.

3.7.5. Entrevista a expertos
Las entrevistas a expertos permitieron recoger informacién que ayuda a comprender la

postura y documentar la experiencia con la que cuentan los agentes intervenidos. Estos
encuentros permitieron conocer cuéles son las estrategias de negocio que las microempresas
comercializadoras de productos derivados del cacao deberian de emplear si realmente buscan
obtener ventajas competitivas. Cabe recalcar que estos expertos se dedican al desarrollo de
microempresas comercializadoras de derivados de cacao en Ecuador, razon por la cual

recopilar su informacion es altamente valiosa.

3.7.6. Analisis de entrevista a expertos

El emplear la entrevista a expertos permitié recoger informacién muy importante sobre el criterio
que tienen estos agentes frente a las estrategias de la trilogia de Porter y su relacién con las ventajas
competitivas en un mercado. Los informes obtenidos ayudan a obtener una triangulacién dentro
del presente trabajo.

Con relacién al liderazgo en costos, se evidencia que la principal estrategia que buscan alcanzar
todas las microempresas en este mercado, sin embargo, su deseo de obtener el margen de utilidad
mas alto los inclina a mantener precios de venta elevados, pero esto siempre queda en un deseo,
porque la competitividad en el mercado obliga a las empresas a buscar un precio estandar, siendo
el liderazgo en costo considerado una vez mas como aquella estrategia que brinde un margen de
utilidad alto mientras los precios son considerados bajos.

Otro punto importante es que las microempresas trabajan en la calidad de sus productos para
diferenciarse de la competencia, sin embargo, invertir en esta estrategia produce un efecto directo
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en la estrategia de liderazgo en costos, porque mejorar la calidad de un producto sobre la de sus
competidores siempre va a generar un costo mayor, debido a que se deja de lado lo basico para
conseguir lo mejor. Frente a esta situacion los expertos recomiendan la produccién a mayor escala,
disminuir el costo de adquisicion de materia prima si es posible siendo ellos mismos los que generen
la materia prima y por ultimo, es necesario considerar el arriesgar un poco el margen de ganancias
para obtener empoderamiento en el mercado y dar a conocer el producto mientras se expanden en
el mercado.

De la misma manera se recogié informacion sobre la estrategia de segmentacién en el mercado y
los datos obtenidos por los expertos con relacion a los informes recogidos por las otras
herramientas, coinciden que esta estrategia no es muy recomendable cuando se habla de pequefias
y menos ahora cuando la tecnologia puede ser un gran enemigo o aliado segun su utilizacion.
Segmentar el mercado no es muy apropiado cuando se empieza en el mercado porque el principal
objetivo es generar ventas y cuando un mercado es competitivo lo aconsejable es presentar nuestro
producto a tiempo y a destiempo. También mencionan que las redes sociales ayudan a llegar a un
mayor numero de personas que incluso se encuentran fuera de su delimitacidon pero que han
ayudado a expandir su mercado en lugares donde no tenian planeado llegar, incluso hay
microempresas que han podido exportar sus productos por informaciéon encontrada en redes
sociales.

Finalmente, coinciden los expertos en que aplicar las estrategias de Porter puede generar ventajas
competitivas, especialmente si se emplean adecuadamente las estrategias de liderazgo en costo y
diferenciacién del producto, sobre segmentacién del mercado no se la descarta totalmente, pero
por ahora recomiendan usar las rede sociales como una estrategia de mercado que les permitira
expandirse y hacer que sus productos a un mayor nimero de personas. En base a la experiencia de
ellos, si las empresas tuviesen pleno conocimiento sobre las estrategias de Porter y las aplicaran,
obtendrian una mayor rentabilidad, porque es lo que han evidenciado dentro de su campo laboral.
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CAPITULO IV: INFORME TECNICO

Analisis de la competitividad de las microempresas comercializadoras de derivados del cacao

en Ecuador: Un enfoque desde la trilogia de Porter.

4.1. Objetivos:
Conocer cuales son las estrategias de Porter que las microempresas emplean para obtener

ventajas competitivas.

Argumentar cuales son las estrategias segun la trilogia de Porter que han generado ventajas

competitivas a las microempresas.

4.2. Justificacion.
El presente informe técnico nace de la necesidad de poder explicar de manera concreta a los

futuros lectores del trabajo de investigacion, el andlisis de la investigacion realizada.

Dentro de este analisis se encuentra de una manera mas especifica los comentarios sobre la
informacion recolectada a diferentes colaboradores de microempresas comercializadoras de
derivados del cacao, también esta la opinidn de lideres de estas microempresas y de expertos
escogidos a conveniencia. Toda esta informacion se la ha triangulado y se obtuvo una
dimension final, sobre cudl es la importancia que se le da a las estrategias segun la trilogia
de Porter y si al aplicar estas estrategias las empresas han conseguido ventajas competitivas
en el mercado. Es importante comentar que, pese a que la teoria indica a grandes rasgos que
implementar las estrategias genéricas segun la trilogia de Porter garantiza a las
microempresas el poder obtener ventajas competitivas en el mercado, no todas las
microempresas emplean fielmente estas estrategias, al menos no las tres juntas, pero aun asi

han conseguido rentabilidad dentro de sus empresas.
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Se profundizara mas y se expondra de una manera clara y precisa cuales son las estrategias
que las microempresas si estan aplicando y cuales son las ventajas competitivas que
alcanzado en el mercado al emplear estas estrategias. También se dara a conocer cuéles son
las estrategias que las microempresas no emplean habitualmente y si el no realizar esta
practica genera algin impacto negativo en la rentabilidad de la empresa, o0 en su defecto, si
por no emplear la estrategia que sugiere Porter las empresas consiguen mayores ventajas en
el mercado, poder conocer que factores influyen y que tipos de ventajas consiguen, ademas
de precisar si es conveniente o no que las microempresas continten aplicando las estrategias

segun el disefio que tienen establecido.

4.3. Exposicién de los hechos.

4.3.1. Marco contextual:
El contexto en el cual se ha desarrollado esta investigacion es en base dos variables: las
estrategias segun la trilogia de Porter y las ventajas competitivas, siendo estas las variables

estudiadas.

(Zuniga Santillan, 2018), mencionan que las estrategias de una compariia abordan una parte
muy importante del plan de la administracion para conseguir ventajas competitivas en el
mercado. (Peiro, 2019) indica que las estrategias genéricas de Porter describen como una
compafia puede lograr ventaja competitiva frente a sus competidores obteniendo un
rendimiento superior al de ellos. Finalmente (Sanz, 2018) comenta que es realmente
importante que las empresas tengan una ventaja competitiva que las diferencie de las demas,

para que puedan garantizar una consolidacion y mantenerse con el pasar del tiempo.

4.3.2. Metodologia:
4.3.2.1. Poblacion y Muestra:

Es un analisis que se ha enfocado a las empresas comercializadoras de productos derivados
del cacao del Ecuador, sin embargo, la muestra estd basada en un estudio o probabilistico,

por lo cual la recoleccion de informacion es bajo conveniencia.
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4.3.2.2. Técnicas de recoleccion de datos:

Encuestas. Se dirigié una encuesta virtual hacia una asociacion denominada como
ANECACADO, la cual cuenta con 31 microempresas dedicadas a comercializar productos
derivados del cacao, de las cuales llenaron la encuesta 28 colaboradores, cada uno de una

empresa diferente, es decir, se obtuvieron los datos de 28 microempresas.

Entrevistas a lideres de empresas. Estas entrevistas fueron dirigidas a conveniencia a cuatro
lideres de diferentes de microempresas. La informacion obtenida permite conocer de una
manera mas especifica y cualitativa la realidad que enfrentan estas empresas dia a dia y como
las estrategias de Porter pueden generar ventajas competitivas en el mercado. Entre estas
empresas se encuentran: Technical Solution, S.A.; Chocolates Guguis, S.A.; Chocolates
Solis, S.A.; ASOPROCARGO.

Entrevistas a expertos. Para poder conseguir una mejor apreciacion sobre el trabajo realizado
se busco la opinion de expertos en el area, con el objetivo de conocer sus opiniones sobre el
mercado y poder triangular toda la informacion recolectada. Cabe reconocer que la
informacion obtenida por esta herramienta fue vital para el trabajo de investigacion, porque
permitio tener un conocimiento mas amplio y general sobre el impacto que producen las

estrategias competitivas de Porter, en la rentabilidad de las empresas.

4.4. Andlisis de lo actuado

4.4.1. Descripcion de sujetos y empresas.

Se empleo encuestas a colaboradores de microempresas, estas microempresas forman parte
de la Asociacion Nacional de Exportadores de Cacao; ANECACAO esta conformada por 31
microempresas que han alcanzado ventajas en el mercado nacional, llegando asi a competir

incluso en el mercado internacional.
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A conveniencia se realizaron también cuatro entrevistas a lideres de microempresas. Estos
lideres no forman parte de las microempresas a las cuales se les realizé las encuestas, pero
también son microempresas dedicadas a comercializacion de productos derivados del cacao

y que se han conseguido sostener con el pasar del tiempo.

Por Gltimo, realizé entrevistas a tres expertos diferentes. Estos expertos cuentan con un sélido
conocimiento técnico y empirico. Son profesionales y masteres, funcionarios pablicos del
MAGAP, y su campo de trabajo es impulsar a emprendedores y microempresarios a
conseguir desarrollarse eficazmente en el mercado. La ingeniera Mariana Chéquer no es una
funcionaria del MAGAP, pero realiz6 un masterado en compra y ventas de productos
derivados del cacao y actualmente se desempefia como la gerente comercial Graniche, Cacao

€n SuUS manos.

4.4.2. Analisis

4.4.2.1. Estrategia en liderazgo en costos
Se ha realizado un andlisis sobre los resultados recogidos en las encuestas y entrevistas

realizadas anteriormente, y se pudo apreciar como las microempresas emplean distintos tipos
de factores que les permiten obtener liderazgo de costos en el mercado. En la siguiente
ilustracion se podra observar que tipos de factores escogen habitualmente las microempresas

para conseguir el liderazgo en costos.

Tabla 20.
Matriz SFAS dimensiones en la estrategia de liderazgo en costos.

Estrategia de liderazgo en costos Chocolate | Gugui | Granich | ASOPROCARG | Total
s Solis s,S.A. |e @] porcentu
al (%)
Costo de la | Adquisicién de | x X X X 100%
materia materia prima
prima Administracién de X X 50%
materia prima
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Empleo eficiente de la | x X X 75%

Técnicas de | materia prima

produccién | Disminucion de | x X X X 100%
residuos
Calidad de produccién | x X X X 100%
Disefio de | Imitar patrones | x X X X 100%

productos | exitosos

Disefios que reduzcan | X X X 75%
costos
Permite reducir costos | X X X X 100%
por unidad
Economias | Aprovechar el | x X X X 100%
de escala desgaste lineal de las
maquinas
Evitar la | x X X X 100%

descomposicion  de

materia prima

Gonzéalez (2021)..

Con toda la informacion recolectada se puede definir que esta es la estrategia mas importante
que se puede emplear en las microempresas, siempre y cuando no se descuide la calidad del
producto final. Se realizan varias recomendaciones para poder conseguir esta estrategia, una
de ellas es producir a mayor escala para que los costos por unidad se reduzcan; aseguran que
hay varias técnicas que permiten reducir los costos y aumentar las ganancias, pero es

importante proteger la calidad del producto.

4.4.2.2. Estrategia en diferenciacion del producto

Se ha realizado un andlisis sobre los resultados recogidos en las encuestas y entrevistas
realizadas anteriormente, y se pudo apreciar como las microempresas emplean distintos tipos
de factores que les permiten obtener diferenciar su producto en el mercado. En la siguiente
ilustracion se podra observar que tipos de factores escogen habitualmente las microempresas

para conseguir la diferenciacion del producto.
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Tabla 21.
Matriz SFAS dimensiones en la estrategia de diferenciacion del producto..

Diferenciacion del | Chocolates Solis | Guguis, S.A. | Graniche | ASOPROCARGO | Total
producto porcentual
(%)
Innovacién X X 50%
Calidad X X X X 100%
Servicio X X 50%

Gonzélez (2021).

Esta estrategia es considerada muy importante para conseguir ventajas competitivas en el
mercado. Con relacion a la informacion recogida se puede apreciar que todas las
microempresas trabajan arduamente en que sus productos se diferencien de la competencia
y que puedan llegar a ser el mejor producto que se ofrece en el mercado. Estas empresas no
dudan en emplear esfuerzos, para que sus productos destaquen en el mercado, siempre y
cuando esto no exceda el precio que los otros competidores ofrecen en el mercado.

4.4.2.3. Estrategia de segmentacion del mercado.

Se ha realizado un andlisis sobre los resultados recogidos en las encuestas y entrevistas
realizadas anteriormente, y se pudo apreciar como las microempresas emplean distintos tipos
de factores que les permiten obtener una segmentacion en el mercado. En la siguiente
ilustracion se podré observar que tipos de factores escogen habitualmente las microempresas

para conseguir segmentar el mercado.
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Tabla 22.
Matriz SFAS dimensiones en la estrategia de segmentacién del mercado.

Segmentacion del | Chocolates Guguis, Graniche | ASOPROCARGO | Total
mercado Solis S.A. porcentual
Medible X X 50%
Accesible X X X X 100%
Sustancial X 25%
Diferencial X 25%

Gonzélez (2021).

La recoleccién de los datos que se obtuvo por el empleo de tres instrumentos, llama la
atencion al conocer la opinidn que por su experiencia nos brindan los agentes encuestados y
entrevistados, porque pese a que Porter y otros autores que se mencionan en el capitulo dos
de este trabajo de investigacion, sugieren segmentar el mercado para alcanzar ventajas
competitivas, clasificando a los clientes segin sus caracteristicas y necesidades; agrupando
a los clientes potenciales o posibles clientes potenciales; diferenciando proveedores; la
ubicacion geografica de la empresa; entre otras cualidades que en teoria pueden ofrecer
ventajas competitivas, la realidad que se encuentra en estas microempresas resulta no estar

en completa comunion con estos autores.

Esta situacion no desecha las ideas o analisis de los investigadores citados en el trabajo, pero
si permite obtener una arista diferente sobre la influencia que esta estrategia tiene sobre las
ventajas competitivas, porgque segun la informacion recolectada, al clasificar los clientes por
sus caracteristicas y necesidades es una buena iniciativa, pero se puede dejar afuera a clientes
gue aungue no reunan las caracteristicas y no tengan las necesidades para consumir el
producto, pueden sin ningun problema comprarlo para luego obsequiarlo o comprarlo para
luego venderlo. Sobre agrupar a los clientes potenciales, los resultados obtenidos indican que

al hacerlo se corre el riesgo de dejar afuera a clientes que, sin precedente alguno, de un rato
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a otro se convierten en emprendedores que en ocasiones comercializan mucho mejor el

producto que los mismos distribuidores.

Diferenciar al proveedor y la situacién geografica también son factores que recomienda
Porter, pero la informacion obtenida permite conocer que no es aconsejable segmentar a los
proveedores, porque han tenido escenarios donde un proveedor no cumple con la demanda,
0 no cuenta con el stock requerido y se busca siempre otro proveedor que permita cubrir esta
necesidad; al tener abierta la cartera de proveedores también se puede contar con un cierto
poder de compra, porque el precio de la materia prima no siempre es estandar y existen
proveedores que tienen una tendencia a cambiar regularmente los precios. Por ultimo, la
segmentacion en el factor geografico tampoco es un pilar indispensable en estos negocios,
sobre todo en la actualidad, porque se puede estar ubicado en una zona no muy comercial,
pero con la ayuda de la tecnologia el producto puede ser elaborado en un lugar del Ecuador
y ser consumido en cualquier rincon del mundo, de hecho, las redes sociales son en la

actualidad un gran aliado para llegar a una gran cantidad de nuevos clientes.

Por ser un negocio altamente voluble y rico en explotar, ain no se aplica como medida

efectiva la segmentacion del mercado.

4.4.2.4. Ventajas competitivas

La informacién recogida permite apreciar cuales son los factores principales para que una
empresa alcance ventajas competitivas en el mercado. Todas las empresas estudiadas buscan
ser rentables en el mercado y comparten que para serlo necesitan tener los mejores precios,
brindar un buen servicio y mejorar la calidad; pueden emplear diferentes tipos de estrategias
para alcanzar a ser competitivas en el mercado, pero en su gran mayoria coinciden en cierto

tipo de estrategias que permiten obtener el éxito.

A continuacion se presenta cuales son los factores de las estrategias competitivas que son
mas utilizadas, accesibles y aceptadas por las microempresas a obtener ventajas competitivas

en el mercado. Los factores mencionados tienen entre un 75% y 100% de aceptacion en las
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empresas del mercado, porque son los factores que les han permitié alcanzar ventajas

competitivas sobre la competencia.

Tabla 23.
Matriz SFAS de las estrategias segun la trilogia de Porter..

Estrategias Factores Ventajas

competitivas

Adquisicion de materia prima 100 %
Disminucion de residuos 100 %
Liderazgo en | Calidad de produccion 100 %
costos Imitar patrones exitosos 100 %
Disefios que reduzcan costos >75%
Permite reducir costos por unidad 100 %

Aprovechar el desgaste lineal de las | 100 %

maquinas

Evitar la descomposicion de materia | 100 %

prima
Diferenciacion | Innovacion >75%
Calidad 100 %
Segmentacion | Accesible 100 %

Gonzélez (2021).

4.4.3. Limitaciones del andlisis

Este informe técnico estd principalmente enfocado hacia las microempresas
comercializadoras de derivados del cacao en Ecuador, es decir, empresas que reunan ciertas
caracteristicas culturales, politicas, econémicas y geograficas. Entre las caracteristicas
politicas y econdmicas la empresa debe de reunir factores como, contar con un volumen de
ventas anuales de $100.000,00 y tener contratadas entre 1 a 9 personas para ser considerada
una microempresa, ademas, el giro de negocio en empresas medianas y grandes es tan amplio
que las estrategias segun la trilogia de Porter pueden verse afectadas en su utilizacion, por
ejemplo, la segmentacion del mercado si sera una técnica muy importante para generar

ventajas competitivas, ademas la estrategia de diferenciacidn tiene mayor protagonismo, a
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tal punto que pueden tener un precio mas elevado, pero sus servicios y productos atienden a
necesidades especificas de clientes mas exigentes. Los factores culturales y geograficos
también deben ser consideradas, antes de acoger este analisis, porque aunque rednan
cualidades similares, no se puede considerar que la cultura oriental va a ser igual a la cultura
occidental. Es necesario realizar esta observacion, porque, aungue el cacao es un producto
que tiene alta demanda a nivel mundial, es cierto que es mas consumido en paises de Europa
que en Ameérica Latina, con esto no se esta diciendo que en Europa no se puede producir y
comercializar derivados del cacao, pero si se tiene la percepcion a nivel mundial de que el

cacao de América Latina, especificamente de Ecuador, es el mejor del mundo.

4.5. Resultados
Para poder comprender de mejor manera los resultados de esta investigacion se detallara
desde cuatro puntos diferentes, donde tres de ellos abordan las estrategias segun la trilogia

de Porter y el dltimo trata las ventajas competitivas.

Estrategia de liderazgo en costos. La teoria nos da una gran informacion sobre la importancia
de obtener el liderazgo de costos en el mercado, sefialando que es una estrategia vital en todas
las empresas y que permiten de una manera directa alcanzar ventajas competitivas. Sugieren
diversos autores, técnicas como la produccién a mayor escala, conocida también como
economia a escala, esta técnica permite que se pueda alcanzar un gran ahorro en los costos
por unidad, situacion muy considerada en todas las empresas comerciales, porque trabajan
en base a la demanda existente y si se consigue contar con un alto stock de productos y
ahorrar costos siempre sera una ventaja competitiva. Adicional a la opinion de diversos
autores se suma Yy ratifica la informacion la opinion de expertos, lideres de empresas y
diversos colaboradores de microempresas, todos ellos tienen relacion con el giro de negocio
que se esta analizando; recogiendo dicha informacién se llega al consenso de que esta

estrategia es la mas importante a emplear dentro de este mercado.
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Estrategia de diferenciacion del producto. En este punto la teoria nos permitié comprender
que es una técnica muy importante para conseguir ventajas competitivas, y recomienda
enfocarse en factores como innovacion, tecnologia y calidad, sosteniendo que un producto
diferenciado conseguira de una mejor manera llamar la atencién de los clientes. Esta
estrategia no solo es respaldada por la teoria, porque segun la informacion recolectada las
microempresas si realizan esfuerzos para poderse diferenciar en el mercado, pero en su
mayoria no estan totalmente convencidos de que por conseguir esta diferenciacion en el
mercado se llegue a elevar el costo de sus productos. Las microempresas que se dedican a
este giro de negocio tienen como objetivo principal optimizar al maximo sus recursos e
incrementar sus ingresos, a tal punto que aunque reconozcan que diferenciarse de la
competencia puede generar ventajas, no estan dispuestos a invertir totalmente en esta
estrategia, pues aseguran que han alcanzado ventajas consiguiendo diferenciarse vy

manteniendo los costos relativamente bajos.

Segmentacion del mercado. Luego de un profundo trabajo de investigacién, se puede
comentar que esta estrategia brinda unos resultados realmente interesantes. Segun la teoria
de los autores que hablan de la importancia de segmentar el mercado, esta es una técnica que
realmente genera rentabilidad a las empresas, empleando factores como diferenciar clientes,
proveedores y situaciones geograficas. Segmentar el mercado puede ayudar a enfocar
esfuerzos hacia un grupo o espacio determinado, que en base a un estudio de mercado
generaria mayores ventas, pero curiosamente la informacion recolectada no esta totalmente
de acuerdo en que aplicar esta estrategia genera ventajas competitivas en estas
microempresas, porque segun el conocimiento técnico y la informacion empirica por parte
de estos agentes, segmentar este mercado puede provocar que se dejen afuera a clientes,
proveedores o espacios que luego se pueden explotar. Por ser un mercado que aun se puede
desarrollar y que estd en constante crecimiento, ain no es recomendable delimitar la

comercializacion de los productos.
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Ventajas competitivas. Finalmente, toda la informacion que se pudo obtener por los
instrumentos empleados comunica que de una manera muy efectiva se puede alcanzar
ventajas competitivas en el mercado aplicando las estrategias de negocio que Porter
recomienda en su trilogia. Se obtiene que hay ciertas estrategias que para los
microempresarios son mas importantes que otras, pero en definitiva, en base a la
investigacion y la teoria, las tres estrategias permiten a las empresas conseguir distintos tipos
de ventajas. En su mayoria se encuentra y se recomienda una aplicacion mixta entre liderazgo
en costos y diferenciacion, debido a que estas dos estrategias han favorecido la rentabilidad
de la empresa; no se aborda tanto la segmentacion del mercado, porque en la practica es muy
poco empleada por las microempresas, sin embargo, es una estrategia que no es desechada

en su totalidad.
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CONCLUSIONES

La informacién obtenida por la investigacion y por las herramientas que se aplicaron en el

estudio de campo permitieron obtener resultados altamente interesantes. Se ha obtenido un

criterio fundamentado que permite explicar cual es la influencia de las estrategias de negocio

para que las microempresas alcancen ventajas competitivas. Se consiguieron las siguientes

conclusiones:

Todas las empresas trabajan para conseguir ser rentables en el mercado y poder
obtener ventajas competitivas sobre las otras empresas. En base a los resultados
obtenidos en esta investigacion se puede definir con total precision que no hay
ninguna empresa que no tenga en sus objetivos principales alcanzar la rentabilidad en
el mercado. Y para poder ser realmente competitivos es necesario mejorar el servicio,
mejorar la calidad y disminuir los precios.

Cada uno de los casos investigados buscan conquistar las cualidades mencionadas en
el punto anterior. La mayor parte de las microempresas desconocen la necesidad de
contar con un plan de negocio detallado y por eso no aplican eficientemente las
estrategias que generan ventajas competitivas, sin embargo, en sus esfuerzos por
disminuir los costos y mejorar la calidad de sus productos, la mayoria de las empresas
consiguieron aplicar factores que les han permitido ser rentables a través del tiempo.
Las principales ventajas competitivas en las que estas microempresas han trabajado
y han conseguido desarrollar son el disminuir los precios de sus productos y poder
mejorar su calidad.

La estrategia que mayormente aplican las microempresas comercializadoras de
derivados de cacao es la estrategia de liderazgo en costos. Esta estrategia cuenta con
varios factores que permiten obtener un mayor margen de utilidad en cada producto
que se logra comercializar. Los factores que si garantizan mayor rentabilidad y por

ende las microempresas siempre buscan emplearlos son:
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o Costo de materia prima y materiales. Para ello es necesario contar con
diversos proveedores que permitira negociar constantemente los costos de
materia prima.

o Técnicas de produccion. Esto consiste en utilizar eficientemente la materia
prima, para disminuir la cantidad de residuos y aumentar la calidad de la
produccion.

o Imitar y observar de cerca a las grandes empresas. Las microempresas
aplican confiadamente esta técnica, porque poner en practica los pasos
acertados de las empresas mas grandes permite ahorrar tiempo y costos de
innovacion, prometiendo buenos resultados sin tener que emplear tanto
esfuerzo.

o [Economias a escala. Cuando la demanda aumenta o esta por aumentar, las
microempresas producen a mayor volumen, permitiendo disminuir costos por
unidad y costos indirectos por el desgaste lineal de maquinarias. Ademas,
producir a mayor volumen, permite conservar por mayor tiempo el producto
debido a la transformacion de la materia prima, evitando pérdidas por
descomposicion.

Las redes sociales no fueron consideradas por Porter, y en un mundo inundado por
las redes sociales y que ocupan una gran cantidad del tiempo de las personas, las
empresas ven a las redes sociales como una estrategia de mercado; dejando en
segundo plano la segmentacion del mercado, porque han podido experimentar que se
sus productos se pueden comercializar en lugares fuera de su localidad, incluso se
puede emplear el comercio en espacios virtuales. Seguramente Porter no recomienda
las redes sociales como una estrategia, porque cuando el realizaba sus investigaciones
estas no estaban en su plenitud, pero la realidad actual, en el 2020 y con la experiencia
de una pandemia le ha ensefiado a diversos mercados que las redes sociales son una
estrategia comercial efectiva que puede generar grandes ventajas competitivas. Las
empresas aprovechan esta herramienta para promocionar sus productos en cualquier

momento y hacia cualquier lugar del mundo.
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RECOMENDACIONES

A los microempresarios o futuros microempresarios que comercialicen productos derivados
del cacao (o de cualquier producto agricola), se sugiere que en la medida de lo posible
encuentren un equilibrio entre precios bajos y mantener la calidad del producto. Esta
sugerencia puede sonar muy obvia, pero realmente hay formas mas concretas de conseguir
este objetivo. Una de ellas es trabajar con cacao fino de aroma, que aunque su precio es un
poco mas elevado, la ventaja es que no tendra producto alguno que se compare con su calidad,
y en el mercado poder conseguir un poder de venta especial. Adicionalmente se puede
emplear factores como la técnica de produccién y economia a escala de la estrategia de

liderazgo en costo, para poder crear una sinergia entre estas dos estrategias.

Debido a que la segmentacion del mercado no es una estrategia que se suele emplear, se
sugiere aplicar esfuerzos mayores en realizar publicidades por todos los medios posibles,
porque es una realidad que existen microempresas que han conseguido exportar sus
productos, a pesar de que a nivel local la demanda no es muy rentable. Es recomendable tener
una vision muy amplia y no limitar el crecimiento que el negocio puede alcanzar, porque es
un mercado que se encuentra en pleno desarrollo y seguramente habrd nuevas oportunidades

comerciales mas adelante.

Se puede implementar en todas las microempresas la estrategia de liderazgo en costo y la
estrategia de diferenciacion de producto, con sus respectivos factores, para obtener ventajas
en el mercado, pero adicionalmente hay que acoger la recomendacion de no limitar el
mercado, es necesario en la actualidad conocer que en un mundo tan globalizado, con el
esfuerzo necesario, nuestros productos pueden dar la vuelta al mundo y emplear estas
técnicas adecuadamente en las microempresas que se dedican a la comercializacién de

productos derivados del cacao, les permitira elevar sus ventas y facturar mas.
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A las personas que decidan utilizar este trabajo para futuras investigaciones, se les sugiere
aplicar el mismo enfoque con cualquier otro producto que se comercialice en el Ecuador para
contrastar los resultados y evidenciar la importancia de emplear estrategias comerciales para
conseguir ventajas competitivas en el mercado. Adicionalmente se sugiere realizar un estudio
que les permita profundizar por que las estrategia segun la trilogia de Porter, la estrategia de

segmentacion de mercado no es considerada la mas importante para las microempresas.
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ANEXOS

Entrevistas realizadas a los lideres de las cuatro microempresas intervenidas.

Anexo 1 Entrevista a empresas (ASOPROCARGO 1).

Ukniseraid ad Laica b aestria én Administracion dé Ermpresas.
= VICEMTE ROCAFUERTE
& Db Gk ey 1

Enfrevisia 5 empresas

1. Infoemacion General

[Fecha: 1F septiemabee 2020 | Hom 180T | Sudad: Grazyaguil
}m Foobermo Astudile, Vensdia Cenal sacior Ensrevistador Econ. Miguel Gonzales

| Enfreviztade: Javier Carckd 5. [ Edad: 43
Empresa: AR0PROCARED [ Carzo: Bocko. Admmistrador

2. Ohbjetivo.

Fecopllar 12 imformacion pertineste, proporcioada por Oderes de micre v pegquefias ampresas
comercializadoras de productes darivados del cacao, para conecer las esfratepia: competitivas gue en allas se
zplicam, 23l come laz ventajas competitivas que ham alcanzada.

3. Introduoccion.

Ze psta realizando wm trakaje de brvestizacion profesioral, para poder conscer el impacts que produce en el
mercads las sstratesias competitivas emplsadas por las empresa: comercizlizadoras de productos dervados
del caczo. Par esta razom, e b2 realizado un estudio meticuloso, eliziendo a las empresas consideradas coma
laz mas ffmyertes en ol mercade. Loz datos proporciaeados, ssran eppleades imicamente para 2] dzzamrolla
efectivo dal rabajo d2 imemsizacion.

4, Caracteristicas de la Entrevista
+« Confidencialidad: Totz]
+ Thrracioe aproximada: 30 — 43 mimitos

TIEMPO .
ESTIMADO FEEGUMTAS CBEERVACIONES
Ll products prnapal es el cacan.
- - i Chuieren darle valor 2zregado al producto.
T min L twnﬂ!m& s = b E:tim esnpezanda a producir pasta de cacao
Smpresn: Mo tienen amplio conocimiento de coma emplear
csirategias,
1 ;Cuoales son las tecmices gue emplea | 1T303)0 en EMapo ¥ producir Jo que reaimente les astan
Imin empre:a pera obiener un liderazgo en pidiendn
castosT
3. ;Que procesos emplean para la Son productares de [z materia prisna.
1 min adquisicion ¥ administracion é2 materia | Cuidade y plantaciones tofalmente natrales
prima? El stock ze fabrica bajo pedide
Apmtan 2 lo que &l chente goere, o que 2] cherte bosca
_— 4. Chue aspectos 22 toman en cuenta para i - i i cli
1 min miar e - Calidad v cusdar la zalud del cliente
5. .Coales zon las heramientas que utiliza | L2 mana & obra dirsctz. ]
I min 12 eprpresa para reducir los costos de Hacerlo en periodos de tiempe, 0o todes kos deas. Tna
produccian? produccion de 1ma semana s= trabaja en um dia
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Anexo 2 Entrevista a empresas (ASOPROCARGO 2).

dad Laica hlasstria & n Administracion de Empresas
WIE IZ JT OCAFUERTE
Do Gl vty il

Cmdado por &l medio ambiente.
1 min £ (e aspectos hacen a su empresa Cuidar |a calidad del prodacta.
< difererte a sus competidores? Brindem 1m servicio de certificacion, por uaa finca
2Iroturistica.
7. ;Dle o mamera =e realizan fas Analizardo =] regoerimients de Joz clientes, por medio dz
I min Iwestizarione: en marketing, compras v | 108 S0stes ¥ 2 demanda.
preduccian?
7 min S ;Cv_éurruﬂse realizan los conaole: de ﬁmu indicadores anteriores,
calidad? Calificanda y revisando 1as cozechas,
COmpra ¥ venta, sin wm mayor teres de crear relacione:
S 0 Comeo es 2 relacion com los clismtes? duraderzs, splo mostrar la calidad del prodocio.
o Sepuimisnta; ;v cou pus provesdores? Con honestidad ¥ responsabilidad para mantener a los
cliemtes v provesdoges.
L0, ;Comen realizan [a sesmentanion cel eograncamente: Dionde el producto oo se esie
3 min mercadn? ) productanda.
Sepuimisnto; ;La segmentacion es medible, | Madible: no s facil
acoesthle, sustamcizl o diferencial? Arce:thle empiszam a mansjarse en redes sociales.
11. ;Cuzles zom las ventajas competitivas emincacione:
7 min tueha 2 empresa’ MAGAP UTZ: certificaciones a nivel exberior
. R . . Huho estancamiento por 2 nsis.
7 min 12. ;Comso esta su situackan 2cual en vens2s, | iy ambargo, !dmnprfse ‘buzca satisfacer a oz clismtes, ¥
rentabilidad, clientes satisfechos! se bom podide mantener bos clisntes ¥ las venta:,
R 5, son los duera: de [2 niatena prma
7 min 13. ;Wqﬁmmﬁeuﬁ soztamible mﬂ;ﬂgﬂ mercad como 1 s2gunde plano
[+ Emplezr las esoziegias sepm [z mloza | Clare.
de P zeneraria un imqpecto e la La hara crecer mucho y tendra mayor aceptacon
.. restabilidad de zu emprezal Zegmentacion en &l mercado v liderar loz costos, extan
+ o Sepuimpento; ;(Jué estratazias especificas de | tabajando piecho en esos aspectos
La'l'ri]ugindertEr ze estan aplicando en s
Empres’
[5. Cuoales zom ofros aspecto: de = empresa| Ha penniiido mejorar areas en 2] sacior funstico v o estan
7 min donde se ka producide alzue impacto, 21 | viende come un pilar fizerte.
aplicar las extrategias de b Trilogia de
Parter?

Cierre de 12 entrevista
1 mim. Apradecer 2] entrevistado por su participacion ¥ tempo brondado.
1 mim. Imzistir en qus e Fuarda absoloa confidemcialidad con informarcion brindada
1 mim. Exprezar la pozthilidad de participaciones fumras

§.  Obsenaciones generales de la enfrevista

La enfrevista empezo 2 las Ty30pm, concloyo a las &yI2
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Anexo 3 Entrevista a empresas (Chocolate Solis S.A. 1).

Ilasstria &n Administracion de Empresas,

Entrevists GHOCOLATE SOLIS

1. Informesciée General,

Fecha: 24 septiembre 2020 Hiva: $h35pm

| Ciudad: Marceling Manduela

Ubicacida: Marceling Mariduela

| Fsirevistador: Eoon, Miguel Gomziles

Ervrevistado: Jedlersan Solis

| Edad: 32

Frnpresa: Chocolate Solis

| Cargee Prodduccitn y eonirol de calidad

5

T (Hnjetivi.

Becopilar la informecida periimente, proporciossda por ideres de micre v peguelias empresas comercializadoms de
productos desivados del caran, para conoeer las ssmategias competitivis que en ellas se aplican, asi come las ventajes

competitivis que han skanzadi.

1 Introduncidm.

S estl realizando un trabajo de vestigaciin profesional, para poder comocer el impacto gue produce en o mencsdo les
estrmiegias competitivas emplesdas por las empeeses consercializadoras de productes devivados del cacao. Por esta rasdm,
s ha realizado un estadio meticuloss, eligiendo @ ls empresas considersdis como las mibs mfluyventes en el mercado.
Lors datos propoecionados, senin epleados dnicamesse para el desamolle efective del rabajo de investigacion.

4. Corocteristicns de ls Entravisia.
& Confidescialidad: Total
Jhuecidm aprosimada: 30 - 43 mizesos,

I-.f: JT::::;.' PREGLUNTAS CESERYACIINES
Frpandirse y alianrse kcalmente.
4 min . jué tipos de estralegias se wilizan en la Buscamor siempre imeonar la calidod v preseniacidn de nuesioo
- ' empresa? producio.
I'rahiajo constante o la reduccion de cossos | Fapiresa famidliar).
] Analizamos coostansemenbe a los sompetidores
4 min 2 jCwdles sonlas téomicas yus emplea la Producis o mayor escala,
- ’ empresa para ehiener w lideraego en cosins?
Adguisiciim: Buscar varios provesdomes; negociackim, calidad
4 min. 5. gl procescs engplean pa | adguisickim y | Adusinistracida: Trahajs baje usa media de pedidos y aplica
admizmisiracion e malena prima? métoddo FIFO
] Tjuc Cata producio sea dIErEncie €oine A1y que &l coosumide
1 i, 4. pQud aspecsos se P 1L IS par prazda diferemciar v apreciar la presestacidn.
disefar sus prodhucsos” La apinide de les consmnidores
Camercializar von distintos provesdones v selecciomar o gue
5 pCwiles soi las herramientas que wtilizale | aftesca la materia prina s ws buen precio y de buena calidsd.
2 min. empresa para redoecirc los costos de La emnpiresa e familiar y eso permaiie que todos frabajemnos ea
produccrinT bscn ded mise ohjetivo, redueic cosins y maximdsr
FANATas.
] A nivel kecal Tn esnpresa trabaja en una steeito persanalizads y
1 i, B pLIué aspecss hacesa sid empesa diferente & | ofreee un prodects que no es pesjudicial o s saked,
s coenpetidarnes? La exnpresa cwenta oom politicas para cuidar & medio asnhiesse.
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Anexo 4 Entrevista a empresas (Chocolate Solis S.A. 2).

Universidad Laica blasskria @n Administracitn de Empresas,
- WICENTE ROCAFUERTE
i D G g udil

Em base a enosesios y enirevisies que permiten conocer L
opunifin de los clismes.

Marketing: Mo imvierte cantidades cossiderahles, realiza
pblicaciones en redes sociales y ohtienen un gran alcance,

. e g anera se realizan las

P L I )
2 min, investigaiomes en markelisg, compras ¥ suelen comiratar vendedanes Pree Lance
produeciin’ . X
Compras: Se oossulta @ varios provesdores
Produccitie Conocimiemn de campe, Capacitaciones ¢
investigaciomes por carsos de imternet
B realiza un coniral coos e, Gesde 18 adquiscsn d¢ atera
2 min. 8. jCCmno se realizan los controles de calidad? | PN hasta o prodhucto terminadn.
Clienies: 5 1 cofmeguido wa relaciin perscoal ¥ con el
3 qin. L ;.I.-'n.'\'_'l'n.'ll::-..lul.lt"lul.n.'iﬂl. eon los elientes? cuerpo de ventas. )
Seguinmennn: [y coll sus proweedones ? Provesdones: Persooal. es muy conyvenicone, para poder obiemer
m ciertn poder de oo,
ML U realizan [ segmeniacion del La segmencacion ne ba sido muy precisa, pongue hay clenies de
3 pmsin. _mimd.u ) ) difizrentes I.\.qlg,..u-::-. del pais )
Seguimgenso: [ La segmeniacitn es medible, Accesible S0 por las redes sociakes

wepesible, sustancial o diferencial?

Ha skcanaadn a meporar s calidad del producte.

3 min 1L pCwiles son las ventajas competitivis que B | Bedecir los cosios de produccide

aleasedo su enpresa Shejorar La relacidn y la memcitn bacia bos cliesses
Venias: Acualmente se rabajo mucho con redes sociales v
3 qin. 12, pUeEnn esid s siacion achial e ventas, Tuege de In pasdzmia pedemos ver con satislbeeibn gue nuesinos
sentabilidad, dlientes satisfechas? clientes sim permanecen interesados e meesizos producins.
SL. sl o,
% min. 15, jUcesidera que s cipresa es sostenible? Fs wma empresa Euwdliar .
L For gue? Uina emnpresa que i emnplean sdecusdamente laes estrategis
pseide crecer mucho mds
14, Emplear ks estrategus segun b mbogis de | O Taro guee s
P, pesseraria un imspario en la rentebilidad de | Ayuda a aleasear Ly rescabillidsd ded megocio.
3 qin. s e ) i Aplicamoes las mes estrategios que sugiere Porter; Lidemzgo en
Seguinkesio: (e estrategios especificas de lo | costos en primer lugar, Prodecto diferenciado en segundo bagar
[rilogia de Porier se estim aplicando ea su w por dltime la elasificackm del mercado
RIS s
15, jUwiles son olros aspectos de su empresa Las estrategas han avedido a obieser rentabibdad en el
3 min domsde se ha producide algin spacto, al mercado.
aplicar las estrategias de la Trilogia de
Porier?

+ LCleme de b enirevisia

[ min. Agradever al entrevismde por su participacion y tengpo brindado.
[ min. Insistic e g s guarda abecduta condidencialidad con indormaci oo brindada
L min. Espresar la posibdlidad de participacios:s futums

& (Hmervaciones generales de | eatrevisia

La extrey ista empeat 4y Spon y coocluyd a los Spm

108



Anexo 5 Entrevista a empresas (Chocolate Guguis S.A. 1).

Universidad Laica Masstria en Administracion de Empresas,
WIC ‘JT ROCAFLERTE
Do G sy il
Endrevisfa GUGLNE 5.A.
1. Informacion General
Fecha: 27 septismbre 2020 Hora- 15h3) | Cindad: Cavallos
Ubicacion: Calle Mamel Varges ¥ Circusalacion | Entrevistador: Econ. Aignsl Gorzalez
Enmgeviztado: Jorge Lus: Guermero | Edad: 52
Empresa: Chocolates Guzm: 5 A | Zarzo: Propietario

2. Objetive.

Becopilar la imformacion pertineste, proporcionada por hderes de micre v peguenas empresas
comercializadoras de producios darivados del cacap, para conocer las estrategias competitivas gue en allas sa

zplicam, 231 camo las ventzjas compstitivas que ham alcamzada.

3. Imbroduccion

%e eeia realizando 1m trabejo de Dovestizacion profesiaral, para poder comocer e mepacts que produce e el
mercads las estatepias competitivas empleada: por las empresa: comercizlizadors de productos derivados
dal cacza. Par esia razog, 26 ha realizade uwn estudio meticuloso, elizgiendo 2 laz empresas consideradas coma
las m2s mflryentes en el mercado. Loz datos propercionados, ssman Eln]:-]e-a»:ln& imicamente para 2l dezarrollo
efectivo del rabajo ée imvestizacion.

4 Caracteristicas de la Extrevista
+  Confdencialidad: Total
»  Duracion apregimada; 20 - 45 mimiftos

TIEMPLD
——— FRIKIUNTAS ONSERYACHMES
Las redes sociales, Sempee poblican pam Degar a
3 ain I pQué tipos de estrategias se wtilizan e la mvicha gesee
2 main. a
cpress; La prensa tambidn ayede, por medie del muicipea.
Estudling de mercsdo
Y i 2. pludles sen las themicas que anplea la I'mwhajar e familia disminuye los costos fijos.
B i empresa para chiener w liderzgo en cosins?
Son duehas de Timca
' 1 - L a2 2 -
1 in 5 Qud procesce cgbean para la adquisickm v | Fllos cosecham v adisinistran de la manem mis
- : admimistracion de maiena prima? corecia gee ellos creen.
Chie el cocan sea de primera. Matural. al sid
3 in 4. JCiud aspecios se Wman ¢ cuca pam Cuidsm 1a inoosdad
- . elabarar sus B mluctog?
4. pDwdles son las herrami s G il iz la CnnseEUIr Misgpuins purs delkackm ¥ mecnte
2 main. empresa para redecir los costos de bors oo
producciin? Prochicis o mayor escala,
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Anexo 6 Entrevista a empresas (Chocolate Guguis S.A. 2).

Universidad Laica

EMTE ROCAFUERTE

Ilaestria &n Adiministracid

Fl chacolale se dilerencia porgue fiene mds
3 min . jUud aspectos hacen a su empress diferente & procesoa: Befinado v conchade, para reducis su
T s coanpetidares? ronicidad. Fs wm prodecte L0 purm y par ellas no
lleva semaloe.
9. ;D gué manem se realizan las Mediinte inbernet s¢ mlomon y realiza enosesiis.
2 min. IMTVESTIRRC IONES, 611 MATHE NS, COMmpoas ¥
producEm’
Fl conirel de calidad ko realizan ellos mismes
2 main. 4. p0%end se realizan los controles de calidad?
Stk problemas, se llevan negy Bien y estin may
' in 4, 0% es la relaciin con los clianies? canfarmes
- ’ Seguinsbensn: [y ool sus proveedone? Es basena la relocide W relnckim es fucme.
Pemsosmlisente, enire gan mussimns gratis y dejon ung
Ik b realiean la :...-gnmm.a.'n:;u.izl tarjela
4 min mercado ST e
’ ’ Sepuimdensa: [ La segmentacion es medible, [hejon e meercadnos. tendas.
sceesihle, sustancial o diferencial? L nayvores eosdamidores son diwa elese social
ok ok armiba.
I nesin: madquinana | ostador, nlkdo,
3 min 11 pUwdiles sonlas veniajas competitivas que b | sonohadoc).
- ) aleaendn su EEe Ay
A pesar de To pazademia Tos clientes son fieles,
Y in 12, U060 estd su situncidn actual e ventas, aungue w0 se ba podide legar & otras provincies
N ’ rentahilidad, clienies satisfechos? fuera de Tumgurahua, al volver ¢l mencsds La
rentabilidad & crecide al wabajar sole en fmilia
S1 porque poco o pooo el mercadno se expande.
3 min 15, ;€ !.\.THIIII:".'ll-\.llh.' =4 erpresa os, sossenble? s |y|,.||u|,'_.\,.-\, Ilevam el valior mere gado de ser
- ’ Por quet cantroladn desde la siembra hasza la vema
14, jEmplear s esirateg xgiin la trilcegia d o
- AT s ESITRREgs Seglll BLIVeEIa 68 ) o ey poder segmentar el mercado o mibs
I, pesseraria un inpacio e la rentabilidad de .
-'II'|.‘\.'|.'|.J" prersifs.
5 e ST ' - . i . ik
2 1mim. Pap N oooslos Y delerenciac sl Lim
Seguinuienta: [ud estrabegins especificas de la I';;__E"u" Lr:I ey o FRALIEE s pe
| e | .
I'ml Je Porier se estim aplicando o y
tagha Oe Barier seelin apieanda e su Siempre hahrd algo que mejorar y sa es su meta
e st = :
ahor
13, pliles sk olros aspedcton de s emprcas Az aplican ls estmategios 1P, pero eanpicean
Y min dhomede = producide algun mapacio, al a nhiener veniajas coeciendn e ventas.
T aplicar las estrategias de la Trilogia de Lces muristas que llegaban par el men.
Poriery

5. Cleme de la entrevista.

1 min. Apraderer 2l entreviztado por su participacion ¥ tempo brndado.
1 min. Imzistir en guoe s guarda absolota confidencialidad con informacion brindada.
1 mim. Expresar [a poatbilidad de participaciones fufuras

4. Observaciones generales de la enfrevista

La epfrevista empezo 15050 v femuing a las 1624
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Anexo 7 Entrevista a empresas (Technical Solution 1).

V.

1.

Universidad Laica
WICENTE ROCAFLERTE

D G vy il

baestria &n Administracidn de Empresas.

Enfrevists TEGHMCAL SOLUTION

[ Fecha: [T sepuembee 2020

[ Hoez T30

| sl vagol

Ukacation: Alborada bva etape manzana 515 valla B

[ Enmeviztado: [ns. Diavid el

[ Engevistador Econ hhgaal wroazzles
|Edad%|3.'

Frpresz Tecmical Solsion

[ Sargo: Jefe Comencial

3

a.

4.

Oibjetivo.
Fecopllar 1z imformacion pertineste, proporciorada por bderes de micre v pequefias empresas
comercializadoras de producios derivados ded cacao, para conocer las estratesia: competitivas gus en alla: se
2plicam, 231 como las ventajas competitivas que bham alcanzado.

Imivoduccion.
Ze psin rezlizande 1 trabejo de ivestizacion profestonal, para peder conocer el impacto que produce en &l
mercady las sstratsgias competitivas empleadas por las empresa: comercializadoras de productos darivades
del caczo. Par esta razom, 26 ha realizade us esnedio meticuloso, sliziendo a la: emprezas conzideradas como
la: m2s mdyentes en el mercado. Los datos proporciorados, seran empleades imicamente perz 2l desarrollo
efectivg del rabajo de imvestizacion |

Caracteristicas de la Entrevista
» Confidencialidad: Totzl
= Duracion apregimads: 20— 45 minutos

TIELIPD -
ESTIMADO PREGUNTAS OEEERVACIOMNES
. . . Abnr mosves puntos de verta, Ulilizar rede: sociales
2 min, 1 ﬂ;ﬁfs de estrategias s utilizn en 2 Ziempre estar meovande, esudiando 2] mercada.
1 ;Coales :om Ia: tamices gue emplea 2 er [2s mejores opcionss gue oirece &l mercado :m bajar la
2 min. ampre:a par2 obtewer un liderazso en calidad Estudiar Ia: competencias para mejorar el FODA.
costesT
3. ;Cue procesos smplean pam Iz La matersa prona proviens &2 Ja misma anca
2 min, adguisicion v administracion dz materia | Envolhomas, etiquetas v sellados se elige 2l d2 mejor calidad.
prima?
El dseno ez muo sala.
Imin + EE“EM”E tumg:aunmym La elzboracian: Se estudia &l mercado hackendo encoestas
SIAr sus producios? hacia los conzsmmidora:, bazsada en persomas 25 — 80 2fios.
3. ;Cuales som las hemramisntas que wiliza | Costos de Materia primas.
2 min, Ia empresa para reducir los costos de Bajar costos, no calidad
produccion?
Locaimente rabayam en pozndonar marca. [z genie loz
2 min, 6. ;Queaspertos hacen a su empresa Ivaluzullzn.xnz]:-mlilf:uﬂrl::l.rl:I e
diferente a sus competidores? CALIDAD
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Anexo 8 Entrevista a empresas (Technical Solution 2).

Universidad Laics
WICEMNTE ROCAFUERTE
D Gk dvamsdy il

aettris én dd minidtracion de Emprétas.

) Esmudio de mercado. ) )
7. :De gae manera se realizan las Marketing: Llegando al publico especifico.
2 min. irvestizacions: en marketins, compraz v | Comipras: Buscar proveedores por recomendaciones. Tisnen
produccion? mn grupe de emprendedore: v ellos escogen los mejores
ernprendedores. Aliados E!I:rateg;il:ulsms& e
] . Interrameste son Decalizados par e [= 3
2 pin. i ;".‘.'_:-n:ruqse realizam los controles de requisitos que ella exige Tmﬂm‘b&nm crpacitacionss
alidad’ del ARCEA
liestes: By cercana
7 i, QEE ifCom es lﬁﬂ.ﬁf ':':“11"5 "JJE'._’,I'E-J Proveedores: Emvian regalos a los provesdarss,
Eimiento: prow Sepvicto al clismte stempre brinda respusstas inmediatas,
10, ;Comsp realizan |a sezmentacion del 5& ha becho contorm pasa el tiempa, para :egmentar los
3 min mercada? ) cliseites qus 8 CONGIEN DO CAMpANAZ, SNCUestas Y
- ) Seguimiento; ;La sesmentacion e medible, | exirevistas
accesible, sustancial o difierencial? Accesible 5L por redes v por tiendas
. . . Ean sanado premios f2 ENOVICI0N
2 pim, 1L ]éul?’lml 5 !mll ]i"mﬁfﬂmﬁ que Hmﬁttm-:lnmra.‘.ﬂ;udmlm de preparacion del producto,
U empresas oo 13 major preperacion.
entas: Por pamcsrma ba femdo gus cerrar alsuma: locala:,
_ 17, -Camn ssti 51 sifmaciin achal g Ve _Samkﬂa;m:ede:mdﬂaj'bﬂupaﬂidu.ﬂuminu}'uutuﬂ
2min. = o - - . L
ventabilidad, clienkes satisfechos? La satisfacrion de lo: cliente: s fecuente v 22 han
marterida, aum e pandemia
1.
. 13, Comsidera que qu smprea es sostenibla’ 3‘”*“-"%“‘* Pamque 2 una Enipresa familiar y tados 52 panen
2 min, “Por maa? la camisa para trabajer . . )
SR El producto es daradero {1 amo) ¥ 2: conswmible [zl estan
trabajanida para mejorarka v superarla.
13 Empleer Tas estrategias segim R trilogia | ;Por sapuesto!
da B =m&nmzur_1mpz-:tu an la A}.u:iuﬂl:mm los oljetivos principales sin estar a la
_— ]'EI'.'I‘E.blhl::-‘_ﬂ de s1 empreza’ deriva.
— Ig ;Jue estratezias expecificas de | Aplicamos lzs tres esategias en su debido momento.
lz'InJm-:le Dartar s estan aplicando en so
BIFprEsaT
L3, ;iooales 2om otros aspecta: de =0 empresa | Ayoda moche 2 [ meagvacon.
donde se ka producide 2lzoe impacto, 2l | Imtelizencia para kacer negodios.
plicar las estrategias de [z Trilogia de Diverziae 2] hacerle bien,
Porter? Creativided para jnnovar,
5. Cieme de |2 entrevista
1 min Apradecer al entreviztado por su participacion v tiempo brindado.
1 min Inzistir en gus & guarda absoluta confiderdialidad con informacion brindada
1 min Exresar la postbilidad de parficipaciones fufuras
§.  Obsenaciones generales de la enfrevista

La eprevizta empezo 2 las Spm v conchoyo a bz Syd3pm
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Entrevistas realizadas a expertos.

Anexo 9 Entrevista a expertos (Ing. Hugo Silva 1).

UL
VR

Uniwersidad Laica

e Guayaguil

WICENTE ROCAFUERTE

Maestna =n Administracion de Empresas.

Enfrevisfa “Tng. Hugo Siva”

1] Informacion General.

Fecha: 13 octubre 2020 | Hora: 12023 | Ciudad: Guayaqui
Ubicacion: Guayadguil Entrevistador: Econ. Miguel Gonzalez
Enfrevistado: Ing. Hugo Siva | Edad: 48

(Ganadens

Empresa; Minisieno de Agncufura y

Zargo: Tecnico Responsable de Circuitos
Alernativos de Comercislizacion Guayas

2] Objetivo.

Recopilar I informacidn pertinents, proporcionada por expertos, pars comocer [3s estrategias
competitivas que en ellas se aplican, asi coma las ventajas compstitvas gue han alcanzado.

3] Introdueccicn.

Ze estd realizando un trabajo de investigacion profesional, para poder conocsr & impacto gue produce
=n el mercado las esfrategias competdivas empleadas por las empresas comercializadoras de
productos derivados del cacao. Por esia razon, se solicia |5 colsboracion de expertos. Los datos

proporcionadas, serdn emgleados Onicarments para el desarrollo efective del trabajo de investinacidn.

4] caracteristicas de la Entrevista,
+ Confidencislidad: Total
+ Duracién aproximada: 20 — 45 minutas,

L;':::':"__ PREGUNMTAS DHEERVACKIMES
Hegulanmeanie el progalema 25 no Ener un
canatimisnta amglia de las estralegias que

4 0ué problemas v debilidades tienen las r.lu;ﬂenel_nulmr i mercad y suskan
. N - aplicar métodoes Menicas que van sdouirerdo
B min n"":f:;w:m *_'I-r_;'lu:;::al!:a.:-du;us o can & pasar ded Sempo, esio es perudicial,
PROCRIGIS gefrradas e porgque no ermpiezan sl caming con buenas
herramientas @ incursionan e mercado a la
deriva
2. jOus esiralegiss camerciales sa Eslratepias de negocio que permitan calimear
5 min recomisnds smplear 3 ks asfusrzes y coslos, sin descuidar fa calidad del
mitoempnesas? pracucto.
L Moy poca, no swelen realizar un amplic
3 4Con que constancia aplican ks astudio de mercada que Ir-s_- pemmila lener una
i} I idea dal precia que estan dispuesios a pagar
5 min :z:-r:ﬁ::;ll-:rs;slr:mahs s S pcsil.'nles clienies, sola h.;r_'t:n I
Reguinnleste: Liderangs & catlos aslimacitn con al mersads {(eslo no e buana,
Diferenciacion del Producto; Segmentaciian "umb_.ﬂe h‘“‘"f‘“ r_'q:_unu:.lr.:-lr.-'_'n:n grandes
camercianies) ¥ pracurands un margen de
ganantia relalivamente bueno
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Anexo 10 Entrevista a expertos (Ing. Hugo Silva 2).

Universidad Laica
WICENTE ROCAFUERTE
e Guayaguil

Maestna en Administracion de Emprasas.

DF: Todos creen que su praoducta es difersene
de calidad, a5 bueno, poroue 52 asfuarzan &n
diferenciarse, para al final la mayoria de estas
micraempnesss trabajan con cacaa COKST y
afresan praductas simillaras. Si trabajaran can
cacaa fing amma, realmertle lendeian una
dilerenciscidn

5 Considen que na es Gan recamandable,
porgue al segmentar distribuidares no genana
um gran impacio, porque & precio s astindar,
MEr Bs fener una cartera amplia, porgue
prusedas cubrir la produscian &n cuakuer
rameanta dal afo.

Tampoog se sugisre segmentar los disnbes,
poroue @5 un mencaca muy evabilive v en
cualquier momenta cualguisra deja de serun
cliente, o ermpiezs a ser un chante que pusde
impulsar el mencada,

4. pDue aportania a las microempresas

Delinlivaments gensrana mayar producoion §
crecimiento en el mencada

asirategas que sugene Porter?

5 min aplicar adecusdameante [as estrabegizs
oomerciales s=gin la frlegia de Parer?
1. El gesconocim bk
Trabajar con cacan fino aroma pueds
& (0ué dificukades Senan las castar mas, pero diferenciana al
5 min MiGPEmpresas para no emplear s praducto de manera ornica. Lo malo ag

que esie lipo de empresas susken
trabajar con objetivas a corta plazo
1. Mo tener vision a lamga plazo

g Ciemre de I3 entrevista.

Zmin. | Agradecer al entrevistado por su participacion y tiempo brindado.
2 miin. Insistir en que se guarda absoluta confidencialidad con informacion brindada.
2 miin. Expresar la posibilidad de participaciones futuras.

7 Observaciones gE'EFEh!E de lz entrevista.

La entrevista empezd 12y25, termind a las 13h15
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Anexo 11 Entrevista a expertos (Ing. Pedro Moreira 1).

v

L
R

Universidad Laica
WICENTE ROCAFUERTE
e Guayaguil

Maestnia en Administracion de Empresas.

Entrevists “lng. Pedro Adoreis]

1] Informacion General.

Fecha: UV octubre 2020

Hora: 18h30

Ciudad: Guayzgul

Emprasa: MAGAP

WERIFICACION Y CERTIFICAZION DE ORIGEN

2] Objetivo.

Recopilar Is informacion pertinente, proporcionada por expertos, para conocer las estrategias
competitivas que en ellas se aplican, asi coma las ventajas competitivas gue han alcanzado.

3] introduccion.

Ze 2513 realizando un trabajo de investigacion profesional, para poder conocsr 2l impacto gue praducs
=n =l mercado las esirategias competiivas empleadas por las empresas comercializadoras de
productos derivados del cacso. Por esia razon, se solicia la colaboracion de expertos. Los datos
proporcionados, seran empleados Unicamentz para el desarrolie efective del trabajo de investigacion.

4] Caracteristicas de la Entrevista.
= Corfidencislidad: Toisl
+ Duracion aproximada: 20 — 45 minutas.

_;'::;":'L FREGLUNTAS DHSE RVASIONES
Ton los actesos al marcado: Las olanas
camerciales no se preccupan hacia los
pedquafns comencalradon; siemane apuntan
1. pludles son los problemas y debilidades gue | hada ks grandes comercializadores,
5 min fienen las microempresas camercializadarss | Tienen gran dificultad en competr, porgue
e producios dervados del cacan? atacan directamente a los grandes
camarcializadaras
Sugiene: Le pangan valar agregada.
Foner valar agregaa, poriue e cacao se
2. pCudles =on las estrateging camerciales gue | puedes explotar muchisima.
5 min s recomienda aplicar en esias| De pronta un sakor agregada |local, porgue con
Tt mpresas asn va terdrd una mejor acogida, ofrecienda un
praducto de calidad.
Segun [as necasidades de cada empresa
3. pCan que constancia aplican las estrategias | dependa de donde compitan
5 i pornerciales (A microemgprasss? LC: Es muy imporiante ener los costas

Saguimienta: Liderango en costas; Diferancacidan
el Producis; Segmentacidn.

meducidos, pend eso genera que ka calidad del
producto disminuya. Es necesario snoantrar un

apuilibrio entre I3 reduccitn de coshos v no
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Anexo 12 Entrevista a expertos (Ing. Pedro Moreira 2).

Unieersidad Laica
WICENTE ROCAFUERTE
e Gusyaguil

Maestria en Administracidn de Empresas.

disminuir la calidad del pradusto. En
acagiones mejorar ka calidad aumsanta al costao.
LS micro se suelen anfocar an reducr coshos,
arnesganda mucho disminur la calidad. Eso
afects mucha o s micra, porque ener
cantrales adecisdos panara gasios, pero un
rmal products pormalmante solo cansigue s
wanta a gran ascala,

OF: Claro, el cacaa fing anama lo compran a
ajos cerrados, es muche mejar. El cacsa cenf
{coleccidn castna nararjal) es un genétios, ag
B, inchuso @5 mas barato, pers su calidad
N se campara con el fino anama.

5! Mo da una economia. Ma da la faclidad de
camprar cuardo lu recesitas comgrar.

Mo todos tienen produccian al misma bemao.
Es un mercado gque no s nesomienda
Seprnentar.

Sa puede sagmentar geagrificamente, perd o
por precia.

4. pCudles son ks chstouos que enfrentan les
T i s comeroilEadaras de

L al comercializar 3 magar escala pusde
provocar quis se dafie @ producto, o descuidar
un buen enfoguee hacia b caldad de uno de ks
produchos.

las estratepias comendales sepin @ trilkegia
e Parter?

5 min. procucios derivadas  del cacao, gque o . . :
dificuban = empleo de las estrategias gque FIF"_ Las micra no siempre san productares. Lo
suagisre Porter? ideal 25 que sean preduciores y
camarcializadares.
L =i aphcas Porter deban enlocarse al cacan
fino aroma, & b caldad dal producto. Para
5 Céme s benstarn _esss B0 SMSCr sren oo e
. i | aplicar adecuadamante p= precns. Los Sens=s
5 min. ITHCFORINpresas, a comprarian al cosio que sea

OF:
}-H

& Cisrre de I3 entrevista.

2 min.

Agradecer al entrevistado por su participacion y tiempo brindado.

2 min.

Insistir en que == guarda absoluta confidencialidad con informacion brindada.

2 min.

Expresar |3 posibilidad de paricipaciones fuiuras.

7 Observacionges gE"EFE'Ei de lz entrevista.

[ La entrevista empezd a las Gy30pm y terming a las Gy53pm
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Anexo 13 Entrevista a expertos (Ing. Mariana Chéquer 1).

IUniwersidad Laica
VICEWMTE ROCAFUERTE
[e Gusyagu

Maestnia en Administracion de Empresas

Entrevists Tng. Manana Cheguer™

1} Informacion General

Fecha: 09 octubes 2020

| Hora: 19012

| Ciudad: Guayaguil

villa 3

Thicacion: Alborads 8va etaps memeana E18

Enmrevistador: Econ. Mizusl Gonzaler

Enmrevistago: Ing. Marians Cheguer

| Edad: 36

Empresa: Tecknical Sohstion

| Cargo: Gerente Comercial

7} Objetivo.

Fecopilar 1z informacion peripewts, proporcionads por expertos, para conocer laz astategias
compesitivas que an ellas ze aplican, ast como lz= ventsjas compstitivas gue han alcanzada.

3} Introduccidn.

Se exta realizando wn tabajo de irvastizacion profazional, parz poder conocer el impacto gue produce
el mercado 1as estratepiss competitivas ernplesdas por las empresas commercizlizadoras de productos
derivados dal caczo. Por exta razim, 2o solicit la colzboracion de expertos. Loz dates proporcicnsdos,
zaran empleados Oricarments para el dezamollo sfectivo del rabajo de mvestizacion.

4) Caracteristicas de la Entrevista,
» Confidencialidad- Total
# Duracicn aproximada; 30 — 435 mimatos.

TIEMEPO
ESTIRIADOD

PFEEGIHTAS

OBSERVACIONES

E

1. ;Cuslas som los problemas v debilidades
s flemen laz  roicrosmprezas
comearcizlizadoras de productos derivados
del cacaa?

TUnz fe lzs principale: dificaftages que
tienen laz microempresas 83 que 0o
cuentan con un conocinents fuarte para
comercializar zus productos, e dacir,
szben producir, pero muchas vecas saber
hacer no guiste decir que 22 hacs bisn,
Un problema tambian ez gue 3l no poder
sumentar el volumen de las ventas 2 corto
plazo hajan los brazos v deciden renumciar
zim hakver probado mas avistas que laz
permnitan irmpalzar sus productos.

2. ;Cualer zom las astratepizs comerciales
gque e recomuenda aplicar em estas
micrpemprezasT

Dafinitivamente es que poedan darles on
valar azrezado a ms productos ¥ gus
spcuentren tecnicas para reducir los
costos, Estas dos eswatesias son

importanies cuando recien s emniers en
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Anexo 14 Entrevista a expertos (Ing. Mariana Chéquer 2).

Vi

Uniwersidad Laica
WICENTE ROCAFUERTE

e Guayagu

Maestria en Administracion de Empresas

un mercada.

Adicionalmente recomisnda emplear Laz
redes sociales como tenica: que permitan
dar & conocer sus productas.

3 jCom  gue constancia  oaplican  lam

Aplican laz estrategiazs siempre va 523 Con
N conocimisnto técnico o por la
epariancia que han obtenido por el pasar

ﬁmmmﬂ comerciales laz del 5 o
S min. Seguimi ﬂ L;dengn &1 COStos; E?E tipo de m.prea.as m_elen mnplea:ﬂ
Diferenciscion ~ dal  Producto; | JOSrE220 en costo y la diferenciacion de
- idn pm:lu.cb:-srl:!m a memmdo, casi gue estas
= dos estratesizs astan en el mucleo de todas
lz= microempresas.
El principal abstaculo gue suslen tener al
aplicar 12 estrategzia de liderazzo en costos
4. ;Cualss zon los obstaculos que enfrentan | ex que por dismimiir sus costos de
las microsmiprezzs comercializadoras de | produccion directamente pradsn
3 min. productos derivados del cacao, que o descuidar la calidad dsl producto.
dificulian ol emzples da las exratesias que | Claro que mejorar 1a calidad del producto
sugiers Portar? requisTe inversion e magquinarias v
capacitacionses v esto afecta divectaments
a los costos totales de la empresa
Gemarana grandes benaficios.
Aunque 123 estrategias de Porter 2on mnny
zenrcillas no todas las empresgs ComoCen,
5. jComo g6 bemsficiarian  estas|paro =l aplicarls: correctaments
5 min microempresas, 2l aplicar adecuadaments | permitinian 2 cualguier empresa oitenes

las esratemizs comerciales ezan la
trilogia de Parmer?

nz rentabilidad.

Ademds gue MCTESRENArIan S5 Ventas,
miejorarizn los ingresos v 1a diferenciacion
del products ganerans um cierta
empoderamisnto en el mercada.

G Ciare de la enirevista.

2min | Agradacer zl entrevistado por s perticipacicn v tempo brindado.
2min | Insistir em que z= guards absobata confidencizlidad con informacion brindada.
2min | Expresar 1z posibilidad de participaciones fitaras.

7 Observaciones generalss de la entrevista

| La entrevista micio Tv12pm cobmino 2 las Tvddmm,
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Evidencia de entrevistas y encuestas virtuales.

Anexo 15 Entrevista a experto y lider de microempresa, Ing. Mariana Chéquer.

zoom_1 GRANICHE

£ Escribe aquf para buscar

Anexo 16 Entrevista a lider de microempresa, Javier Carchi.

ulg-bzur-oag (2020-09-18 at 17:50 GMT-7)
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Anexo 18 Entrevista virtual a experto, Ing. Pedro Xavier Moreira Valenzuela.

Entrevistas realizadas a los lideres de las cuatro microempresas intervenidas.

Anexo 19 Entrevista a experto, Ing. Pedro Xavier Moreira Valenzuela.

< c

Aplicaciones

= M Gmail

Redactar

Recibidos 1.068
Destacados

Enviados

Borradores 10

I.
W]
*
© Pospuestos
>
]
-2

Médulo 19 (Dr. Fran.. 4

v Més

B Nueva reunion

) Mis reuniones

Hangouts

aM\guelAnge\ +

Alexandra Liliana Andradre Se
T hifps:limeet google cominaz-sik;

__‘\ Edwin Ali Rivas Chavez

iChatea conmige en Hangouts!

9 U

AN Tiempos verbales d...

@ mail.google.com/mail/u/0/?tab=rm&ogbl#search/SOLICITUD/Qgre/HravrnLS BXfxwtgLIdLKPxTfghQhFb

Q_ soLiCITuD X -

&«

@

H R Escribe aqui para buscar

B simple past | Gram...

® o Q ¥ QO @ §

VE...

[ Recursosparaspre.. 8 SanJuandeDios (p..  [[@ [Cover] Jonathan R.. CantodeEntrada-.. B 3 Ejercicios €

@ @ i

23 de muchas

(&)

oo 8§ & 0 ¢ A=

Solicitud para trabajo de tesis, Reeisices b4

Gonzalez Moreno, Miguel Angel <mgenzslezm@ulvr.edu.cc> 25ept202016:08 Yy 4w

para technicalsalution ~

Say Miguel Angel Gonzalez, maestrante de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte.

Previo a la obtencién del titulo de MAE me encuentro realizando un estudio profesional, sobre Las Estrategias de negocio de Michael Porter y la generacién de
‘entajas Competitivas en mercados comercializadores de productos derivados del cacao.

Por Ia vasta experiencia y el desenvo to en el mercado, su empresa ha sido una de las pocas seleccionadas, por ello le solicitamos su opinion calificada, para

|poder mejorar la calidad de este trabajo de investigacion. +
Esta tesis profesional se encontrara en el repositorio de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, a la disponibilidad de futuras investigaciones
relacionadas con el tema. Por este motivo, so mos encarecidamente su ayuda para que conteste algunas preguntas que no le tomaran mucho tiempoe y
[posteriormente, bajo su autorizacién sea concedida la oportunidad de realizar una visita (entrevista presencial) en las instalaciones de la empresa.
El proceso y los resultados del estudio seran compartidos con ustedes, para su pleno conocimiento y si es el caso, también podran hacer uso de las teorias que
laseguran la obtencién de ventajas competitivas en el mercado.
ar con el trabajo de investigacion.
TECHNICAL SOLUTIONS <technicalselutiol 25epr202016:14 Yy 4
parami ~
>

Muy buenas tardes estimado Miguel
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