UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO

FACULTAD DE ADMINISTRACION, FINANZAS E INFORMATICA

(F.A.F.I)

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y GESTION
EMPRESARIAL

TESIS DE GRADO PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE
INGENIERO COMERCIAL

TEMA:

ESTRATEGIAS DE INNOVACION EMPRESARIAL PARA LA
REACTIVACION COMERCIAL DE LA MICROEMPRESA
CALUMIFRUTAS DEL CANTON CALUMA,
PROVINCIA DE BOLIVAR.

AUTORES:

CESAR STALIN GUZMAN LOMBEIDA
IANN OSMAR MAYORGA TAMAYO
DIRECTOR DE TESIS
ING. FRANKLIN MORALES REYNA
LECTORA DE TESIS

ING. GEORGINA JACOME LARA

ANO: 2012



In order to determine the feasibility of this project to create a business plan for the

production and marketing of cocoa butter in the local and overseas market, we

conducted a market survey, technical, organizational and financial support, the

same as presented the following results:

To develop the market study was conducted field research, it became known that the tastes

and preferences of the target group (producers of cocoa, Local market and foreign market) it
is composed of:

CAPITULO |
DISENO DE LA INVESTIGACION
1.1. TEMA
Estrategias de Innovacion Empresarial para la Reactivacion Comercial de la

Microempresa CalumiFrutas del Canton Caluma, Provincia de Bolivar.

1.2. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

En la competitividad de las empresas influye un marco de condiciones
comunes para todas, dentro del cual, cada unidad empresarial alcanza niveles
de competitividad muy diferentes como consecuencia de la forma en que se
relaciona con un conjunto de factores, buena parte de los cuales estan
relacionados directa o indirectamente con la innovacion y la tecnologia:
novedad, calidad de los productos, tecnologias de proceso empleadas,
organizacion de la produccion, plazos de entrega, etc. Por ello, no parece
discutible que la capacidad innovadora sea posiblemente uno de los factores
de competitividad mas importantes en la empresa, la principal posibilidad de las
organizaciones para mantener sus niveles de resultados (Kanter, 1985), ya que
un bajo nivel de adopcion de innovaciones podria ser causa de declive
econémico y organizativo (Hayes y Abernathy, 1980). Sobre todo, si
consideramos el caso de empresas que compiten en sectores maduros, que
aungue han sido descritos como aquellos cuyo ritmo de cambio tecnolégico es
reducido (Grant, 2004), la busqueda de la diferenciacion en éstos requiere el

seguimiento de estrategias de innovacion.

En los aflos noventa aparecieron nuevas iniciativas de produccién que pueden

contribuir a aumentar el empleo y elevar los ingresos mejorando el nivel y



calidad de vida de los habitantes del campo. Una de las mas prometedoras es
la microempresa rural, que a partir de tecnologias modernas al alcance de la
poblacién rural, agrega valor a la produccion tradicional y busca nuevos bienes

y servicios para el mercado.

Todo lo que rodea a la direccion de la innovacion es muy reciente tanto que los
primeros estudios sobre la materia comienzan a aparecer en 1965. En la
evolucion de estos estudios sobre la direccion de la innovacion pueden
distinguirse tres etapas que corresponden a los distintos enfoques
metodoldgicos que se han dado a lo largo de estos afios (M. Nieto Antolin,
2001).

El Canton Caluma por tradicibn ha sido considerado como una zona
potencialmente acta para el cultivo de naranja, por las caracteristicas propias
del suelo, clima y por su ubicacion geografica, también se cultiva cacao, orito y
el platano morado, y una variedad de frutas, las mismas que en su mayoria no
llegan a los mercados, debido a varios factores como: mal manejo de cultivo,
bajos precios, falta de vias de acceso, asistencia técnica, estudio de mercado,

entre otros.

Es evidente que la vida economica del canton gira en torno a la riqueza
generada por la produccién y comercializacion de los productos agropecuarios;
de donde buena parte de su poblacion se encuentra integrada a este tipo de
faenas o derivadas de ellas. Cabe destacar que debido al caracter ciclico de la
produccion de naranjas, el precio de esta fruta en los meses de mayor
produccion que corresponde a los meses de junio, julio, existe una
sobreproduccién, por lo que baja sustancialmente su precio, llegando inclusive

a perderse la produccion.

La Microempresa CalumiFrutas nace como resultado de una investigacion
realizada en el afilo 2006, por la Escuela Superior Politécnica del Litoral. El Plan
de negocios se llevd a cabo con las especificaciones previstas y establecidas
en el mismo. En este proyecto microempresarial la mujer es tomada muy en

cuenta, ya que de 60 socios el 40% lo conforman mujeres que se desempefian



en funciones como presidenta, distribuidoras del producto directamente,
abastecedoras de la materia prima, y un grupo de mujeres estan vinculadas en

el proceso de industrializacién del jugo de la naranja.

De este grupo de mujeres la mayoria son campesinas de escasos recursos
econdmicos que han venido desempefiando faenas como recoleccion de frutas
de manera especial la naranja, e inclusive participan en sembrar y cuidar

diferentes clases de fruta tropicales del cantén Caluma.

Actualmente la microempresa objeto de esta investigacion, en su corto tiempo
de vida, esta pasando por una situacién de estancamiento comercial, lo que ha
afectado notablemente su mercado, que es de caracter local y de zonas de
influencia a nivel de micro contexto. Basicamente el mercado potencial de la
microempresa esta en la Provincia de Bolivar Caluma ( Las Naves Echeandia
Guaranda ) y en la Provincia de Los Rios (Pueblo Viejo Ventanas ), con un
tiraje de produccion mensual de 30000 Jugos de Naranja (bolo 120 ml) y 1000
Frascos de 300 ml. Sus clientes eran puntos de venta al detalle como tiendas,
despensas y bares de escuelas y colegios, por lo que se puede precisar que la
microempresa contaba con alrededor de 42 clientes (locales de venta al
detalle).

Ante lo expuesto, se considerd pertinente realizar un trabajo investigativo que
permita establecer estrategias de innovacion para la reactivacion comercial de

la microempresa CalumiFrutas del Canton Caluma de la Provincia de Bolivar.

1.3. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.3.1. Planteamiento del Problema

Las microempresas enmarcadas en los diferentes sectores o actividades
mercantiles y productivas de nuestro pais, tienen limitaciones econémicas para
la implementacion de programas permanentes de innovacion, que les permitan

enfrentar los cambios que el entorno o contexto competitivo y comercial exige.

En el Ecuador existen 135.000 microempresas que engloban los diferentes



sectores o actividades mercantiles, de acuerdo al Censo Econémico realizado

por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos- INEC (2010).

El mundo no es tan estable como era ayer y lo sera menos mafiana. Operar un
negocio pequeiio va a ser mas dificil en el futuro, a menos que se tomen las
precauciones, planificando, organizando, dirigiendo y controlando de manera
eficaz. Para aquellos que pretenden sobrevivir en un negocio pequefio, no solo
es necesario el trabajo duro sino también hacerlo de manera inteligente. Para
lograr triunfar deberdn continuamente revisar la validez de los objetivos del
negocio, sus estrategias y su modo de operacion, tratando siempre de
anticiparse a los cambios y adaptando los planes de acuerdo a dichos cambios.

Lograr un adecuado resultado organizativo o eficacia constituye el objetivo
ultimo de todas las organizaciones, por lo que las implicaciones de la adopcion
de estrategias de innovacion en el resultado representan un aspecto de interés
tanto para los académicos como para los responsables de la gestion
empresarial. El interés suscitado por la innovacion ha ido aumentando en los
ultimos veinte afios, adquiriendo la consideracion de un medio que permite la

consecucion de ventajas competitivas sostenibles en el tiempo (Bueno y
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impacto sobre los resultados de la organizacion.

El caso especifico de la realidad de la microempresa CalumiFrutas no esta
lejos de la gran mayoria de este tipo de empresas que por distintos factores
como politicas de desarrollo econémico del estado, cambios en el contexto en
gue esta interactua, falta de planificacién estratégica y una competencia cada
vez mas creciente, que en cortos periodos de tiempo enfrentan situaciones que
en el peor de los casos generan la quiebra o cierre definitivos de las mismas.
La microempresa CalumiFrutas se encuentra frente a la necesidad de
establecer estrategias que le permitan generar una percepcion diferente en el

mercado que interactla y lograr sus objetivos comerciales.

1.3.2. Formulacién del Problema



¢Cudles estrategias de innovacion se deben implementar para lograr la
reactivacion comercial de la microempresa CalumiFrutas del Cantén Caluma,

Provincia de Bolivar?
133 Subpreguntas
¢,Cudl es el proceso de comercializacion con el que inicio la microempresa

CalumiFrutas del Cantén Caluma, Provincia de Bolivar?

¢Coémo es el ambiente competitivo del mercado en el que interactia la

microempresa CalumiFrutas del Canton Caluma, Provincia de Bolivar?

¢, Como establecer las estrategias de innovacion mas adecuadas que permitan
retomar el reto empresarial de la microempresa CalumiFrutas del Canton
Caluma, Provincia de Bolivar?

1.4. DELIMITACION DEL PROBLEMA O INVESTIGACION

14.1. Objeto de Estudio

El trabajo de investigacion se realiz6 para impulsar la reactivacion comercial de

la microempresa CalumiFrutas del Canton Caluma, Provincia de Bolivar.

1.4.2. Campo de accion

e Lainnovacion empresarial es aplicable a todo tipo de negocios.

e Se estudibé el proceso de mercadeo y comercial de la microempresa

CalumiFrutas del Cantdn Caluma, Provincia de Bolivar.

1.4.3. Periodo de la Investigacion

La investigacion se realizd durante el segundo semestre del afio 2012

15. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
151. Objetivo General

Implementar estrategias de innovacibn empresarial que permitan la

reactivacion comercial de la microempresa CalumiFrutas del Cantén Caluma,



Provincia de Bolivar.

152

Objetivos Especificos

Fundamentar cientificamente la estrategia de innovacién empresarial.

Conocer el proceso de mercadeo y comercializacion que aplicé la

microempresa CalumiFrutas del Canton Caluma, Provincia de Bolivar.

Analizar el ambiente competitivo del mercado en el que interactia la

microempresa CalumiFrutas del Canton Caluma, Provincia de Bolivar.

Diseflar un Modelo de estrategias de innovacion empresarial que
coadyuve al logro de las metas propuestas por la microempresa

CalumiFrutas del Cantdn Caluma, Provincia de Bolivar.



CAPITULO I
JUSTIFICACION Y FUNDAMENTACION TEORICA DE LA INVESTIGACION

2.1 Justificacion

Aunque las empresas son conscientes de la necesidad de innovar, muchas de
ellas encuentran grandes barreras al desarrollo de este tipo de actividades.
Esta situacion se agrava en el caso de las pequefias empresas, con reducida
capacidad financiera y escaso personal cualificado para acometer el proceso
innovador. No por esto podemos afirmar que las pequefias empresas son
menos innovadoras que las grandes, aunque si podemos anticipar que Ssu

comportamiento es distinto en materia de innovacion.

Quienes crean empresas pequefias lo hacen desconociendo las escasas
probabilidades de supervivencia en un mundo tan cambiante. La experiencia
demuestra que el 50% de dichas empresas quiebran durante el primer afio de
actividad, y no menos del 90% antes de cinco afios. Segun revelan los analisis
estadisticos, el 95% de estos fracasos son atribuibles a la falta de competencia
y de experiencia en la direccion de empresas dedicadas a la actividad concreta
de que se trate.

El éxito de la estrategia de innovacion dependera de si la misma se ajusta a las
caracteristicas internas de la empresa y si se acomoda a las circunstancias
externas del entorno en el que actla. Es un requisito primordial que la politica
tecnologica aparezca integrada en la estrategia global de la organizacion,
favoreciendo la consecucion de la ventaja competitiva, en la medida en que
agrega valor al resto de unidades de la empresa. Los impactos de la innovacion
en las actividades de la cadena de valor tienen un efecto directo en la ventaja

competitiva, ya sea en bajos costes o en diferenciacion, por ello la direccion de



la empresa debe reconocer el valor de la misma e intentar incorporarla en la

forma mas adecuada para los propésitos de la sociedad.

Lo mencionado reviste la importancia que fundamenta la presente
investigacion, la cual va dirigida a proporcionar a la microempresa
CalumiFrutas, estrategias que van a servir de base para establecer cambios
con sentido innovador, permitiendo su reactivacion y direccionamiento

comercial.

2.2.MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL DE LA INVESTIGACION

2.2.1. Fundamentacion Tedrica

El entorno globalizado y de creciente competencia se presenta a primera vista
como un conjunto de amenazas por el lado del mercado y de la tecnologia.
Pero en él quedan suficientes nichos favorables que permiten encontrar

oportunidades para la produccion microempresarial.

Identificar esas oportunidades nos dara posibilidades de competir en estos
mercados. Estas posibilidades son especificas por producto y tienen su origen
en ultimo término en las areas tecnolégica y comercial: las posibilidades de
producir y colocar en el mercado a precios competitivos bienes y servicios que
éste demanda en cantidades relativamente reducidas, con tecnologias

intermedia.

La microempresa es capaz de convertir estos factores del entorno en
oportunidades gracias a lo que constituye su gran fortaleza: su flexibilidad, que
le permite cambiar faciimente de un producto a otro y de un sistema productivo
a otro, gracias a que trabaja en pequefia escala y con tecnologias intermedias
gque no implican grandes inversiones ni instalaciones complejas de dificil

readecuacion en caso de cambios necesarios.

¢, Qué es una microempresa?



Una microempresa es una empresa de tamafio pequefio. Su definicion varia de
acuerdo a cada pais, aunque, en general, puede decirse que una
microempresa cuenta con un maximo de diez empleados y una facturacién
acotada. Por otra parte, el duefio de la microempresa suele trabajar en la

misma.

La creacibn de una microempresa puede ser el primer paso de un
emprendedor a la hora de organizar un proyecto y llevarlo adelante. Al
formalizar su actividad a través de una empresa, el emprendedor cuenta con la
posibilidad de acceder al crédito, contar con aportes jubilatorios y disponer de
una obra social, por ejemplo.

La microempresa puede enmarcarse dentro de las pequefias y medianas
empresas (pymes).Se trata de empresas que no tienen una incidencia
significativa en el mercado (no vende en grandes volumenes) y cuyas
actividades no requieren de grandes sumas de capital (en cambio, predomina
la mano de obra).

Mas alla de que la caracteristica principal de las microempresas es su tamafio
acotado, este tipo de empresas tiene una gran importancia en la vida
economica de un pais, en especial para los sectores mas vulnerables desde el

punto de vista econdémico.

Esto ocurre ya que la microempresa puede ser una salida laboral para un
desempleado o un ama de casa. La elaboracion de artesanias, la gastronomia
a pequefia escala, agroindustria y la consultoria profesional son algunos de los
campos mas usuales en el desarrollo de microempresas. Con el tiempo, una

microempresa exitosa puede convertirse en una pyme de mayor envergadura.

Situacién Econdmica
Dentro de las economias regionales las microempresas revelan una
importancia que no puede ser descuidada por los gobiernos, aparte de esto se

puede ver que inclusive en economias de barrio su presencia es tan fuerte que



podria decirse que son el espiritu de la organizacion socioeconémica de la

Zonha.

Situacion Financiera

La microempresa en general es consumidora de bienes de capital. De hecho es
el comprador por excelencia de las maquinarias que se producen en el pais,
ademas, como también suele suceder que son demandantes de equipos
desplazados por las empresas grandes posibilitan la modernizacion de la

industria.

Ahora bien, las microempresas son productoras de una buena parte de los
bienes de consumo del pais, asi mismo es productora de bienes intermedios

para las industrias.

Como consumidora de bienes de capital la microempresa es una palanca de
desarrollo en la creacion de una industria nacional, esto hace méas cercano el
desarrollo de nuevas tecnologias propias. Una microempresa como hecho
particular cumple un importante papel, sin embargo su trascendentalidad esta
en tomarlas en su conjunto, asi son la clave para un mejor y equilibrado
desenvolvimiento econdémico, sin embargo se necesita la accion decidida del
estado en brindar apoyo efectivo y la actuacion organizada de las mismas

microempresas.

Situacion Social

Se considera que la microempresa es un gran generador de empleo ya que
brindan oportunidad para que la mano de obra desplazada y los nuevos
trabajadores que ingresan al mercado se empleen, claro que no debe ser una
tabla de salvacion para las politicas de empleo de un gobierno porque esto
sobrepasaria la capacidad de respuesta de estas organizaciones. Es decir que

debe ser una opcidn mas no la punta de lanza de la politica.

Situacion Politica
Las MIPYMES han cobrado una alta importancia, eso es cierto, pero ¢qué hay

del apoyo que se les puede ofrecer? Es impresionante la cantidad de apoyos



gue se han ido generando para dichas empresas. Actualmente el gobierno
nacional impulsa programas de emprendimiento y respaldo a este sector
empresarial, a través de la CFN, MIES y la banca publica. Algunas
dependencias cuentan con mas de un programa, aqui el inconveniente o el
esfuerzo debe de hacerse en la propagacion de dichos apoyos para que
realmente sean conocidos y solicitados por los gerentes o duefios de las
empresas.

En otros afos, dificilmente existian organismos que confiaran tanto en
otorgarles préstamos y facilidades para un buen crecimiento a este tipo de
empresas, ya que éstas carecian de credibilidad, de estructura administrativa,
sus garantias eran limitadas, no tenian informacion suficiente, su historial
crediticio era nulo o casi nulo y las solicitudes eran sobre montos muy
pequefios, lo cual no era conveniente para las sociedades financieras o

bancarias.

En Ecuador la micro, pequeiia y mediana empresa, revisten gran importancia
como generadoras de empleo y de rigueza. A pesar de que constituyen un gran
porcentaje del total de las empresas, uno de los principales problemas a los
gue se enfrentan es la falta de financiamiento, a lo que se suele sumar la falta
de integracion o articulacion, debido a la inadecuada organizacion y

planeacion, asi como la falta de competitividad.

Pedroza y Sanchez (2005) “dentro de lo concerniente
al crédito a las PyMES, enfrentan importantes
desventajas a la hora del financiamiento-”.
Los autores consideran que una de las grandes barreras para el sector
empresarial enmarcados en PyMES, es justamente el poco acceso al

financiamiento 2

“‘Autores como Gomez (2006), Lépez (2003), Pedroza y Sanchez (2005)
consideran que en lo concerniente al crédito a las PyMES, enfrentan
importantes desventajas a la hora del financiamiento. Entre los impedimentos

para acceder al financiamiento, estan: el dificil acceso a la Banca Comercial y



de Desarrollo y deméas instituciones Financieras; el poco o nulo acceso a la
informacion; la resistencia al cambio en su organizacion de tipo familiar; y la
poca diversificacién de fuentes de financiamiento alternativas que las convierte,

en su gran mayoria, en grandes dependientes de los proveedores.

Entre los factores que mas dificulta obtener el crédito bancario destacan las
elevadas tasas de interés, en particular las garantias de crédito son barreras
infranqueables debido a que los micros y los pequefios empresarios no

disponen de inmuebles o propiedades para otorgar como garantia real.

2. Innovacion Empresarial, Rodrigo Varela, Pag. 20

En estas condiciones es comprensible el surgimiento de las instituciones de
micro financiamiento en Ecuador dedicadas a financiar proyectos productivos
de las micro y pequefias empresas con bajos niveles de capitalizacion y un
acceso muy limitado a los mercados financieros cuyas caracteristicas han
estimulado la aparicion de mecanismos novedosos de financiamiento y
mercados informales de crédito, en estos espacios participa una amplia gama
de intermediarios como ministerios, las sociedades de ahorro y préstamo, las

uniones de crédito, los bancos publicos y otras instituciones micro financieras.

Las instituciones micro financieras se han propuesto redefinir el papel de
crédito en términos de una herramienta pedagdgica que capacite a los
acreditados en el uso adecuado de los recursos. El apoyo financiero a las
unidades pequefias de produccion requiere de otros apoyos en materia de
informacion, capacitacion, asesoria técnica, promocion, comercializacion y

soporte tecnolégico.

Fuentes de Financiamiento de las empresas

Proveedores

Esta fuente de financiamiento es la mas comdn y la que frecuentemente se
utiliza. Se genera mediante la adquisiciébn o compra de bienes o servicios quela
empresa utiliza en su operacion a corto plazo. La magnitud de este

financiamiento crece o disminuye la oferta, debido a excesos de mercado



competitivos y de produccion. En épocas de inflacion alta, una de las medidas
mas efectiva para neutralizar el efecto de la inflacion en la empresa, es
incrementar el financiamiento de los proveedores.

Esta operacion puede tener tres alternativas que modifican favorablemente la

posicion monetaria.

1. Compra de mayores inventarios, activos no monetarios (bienes y servicios),

lo que incrementa los pasivos monetarios (cuentas por pagar a proveedores).
2. Negociacion de la ampliacion de los términos de pago a proveedores
obteniendo de esta manera un financiamiento monetario de un activono
monetario.

3. Una combinacién de ambos.

Caracteristicas

v" No tienen un costo explicito.

v" Su obtencién es relativamente facil, y se otorga fundamentalmente con
base en la confianza y previo a un tramite de crédito simple y sencillo,
ante el proveedor de los bienes y servicios.

v' Es un crédito que no se formaliza por medio de un contrato, ni origina
comisiones por apertura o por algun otro concepto.

v" Es un crédito revolvente que se actualiza.

v' Crece segun las necesidades de consumo del cliente.

Crédito Bancario

Es un tipo de financiamiento a corto plazo que las empresas obtienen por

medio de los bancos con los cuales establecen relaciones funcionales.

El Crédito bancario es una de las maneras mas utilizadas por parte de las

empresas hoy en dia de obtener un financiamiento necesario.

Casi en su totalidad son bancos comerciales que manejan las cuentas de

cheques de la empresa y tienen la mayor capacidad de préstamo de acuerdo



con las leyes vy disposiciones bancarias vigentes en la actualidad y
proporcionan la mayoria de los servicios que la empresa requiera. Como la
empresa acude con frecuencia al banco comercial en busca de recursos a

corto plazo, la eleccion de uno en particular merece un examen cuidadoso.

Ventajas
v' Si el banco es flexible en sus condiciones, habra mas probabilidades de

negociar un préstamo que se ajuste a las necesidades de la empresa, lo

cual la sitia en el mejor ambiente para operar y obtener utilidades.

v Permite a las organizaciones estabilizarse en caso de apuros con

respecto al capital.

Desventajas

v" Un banco muy estricto en sus condiciones, puede limitar indebidamente
la facilidad de operacion y actuar en detrimento de las utilidades de la

empresa.

v Un Crédito Bancario acarrea tasas pasivas que la empresa debe

cancelar esporadicamente al banco por concepto de intereses.

Cuando la empresa, se presente con el funcionario de préstamos del banco,
debe ser capaz de negociar. Debe dar la impresion de que es competente. Si
se va en busca de un préstamo, habra que presentarse con el funcionario

correspondiente con los datos siguientes:

a. La finalidad del préstamo.

b. La cantidad que se requiere.

c. Un plan de pagos definido.

d. Pruebas de la solvencia de la empresa.



e. Un plan bien trazado de como espera la empresa desenvolverse en el futuro
y lograr una situacion que le permita pagar el préstamo.
f. Una lista con avales y garantias colaterales que la empresa esta dispuesta a

ofrecer, si las hay y son necesarias.

Arrendamiento

Es un contrato que se negocia entre el propietario de los bienes (acreedor) y la
empresa (arrendatario) a la cual se le permite el uso de esos bienes durante un
periodo determinado y mediante el pago de una renta especifica, sus
estipulaciones pueden variar segun la situacion y las necesidades de cada una

de las partes.

La importancia del arrendamiento es la flexibilidad que presta para la empresa
ya que no se limitan sus posibilidades de adoptar un cambio de planes
inmediato o de emprender una accion no prevista con el fin de aprovechar una
buena oportunidad o de ajustarse a los cambios que ocurran en medio de la
operacion. El arrendamiento se presta al financiamiento por partes, lo que

permite a la empresa recurrir a este medio para adquirir pequeios activos.

Por otra parte, los pagos de arrendamiento son deducibles del impuesto como
gasto de operacion, por lo tanto la empresa tiene mayor deduccion fiscal
cuando toma el arrendamiento. Para la empresa marginal el arrendamiento es
la Unica forma de financiar la adquisicion de activo. El riesgo se reduce porque
la propiedad queda con el arrendado, y éste puede estar dispuesto a operar
cuando otros acreedores rehdsan a financiar la empresa. Esto facilita

considerablemente la reorganizacion de la empresa.

Ventajas

v' Es en financiamiento bastante flexible para las empresas debido a las

oportunidades que ofrece.



v' Evita riesgo de una rapida obsolescencia para la empresa ya que el

activo no pertenece a ella.

v' Los arrendamientos dan oportunidades a las empresas pequefias

encaso de quiebra.

Desventajas

v' Algunas empresas usan el arrendamiento como medio para eludirlas

restricciones presupuestarias cuando el capital se encuentra racionado.

v' Un contrato de arrendamiento obliga una tasa costo por concepto de

intereses.

v La principal desventaja del arrendamiento es que resulta mas costos o

gue la compra de activo.

Las fuertes presiones competitivas en algunos mercados obligan a las
empresas a la introduccion de nuevos productos y procesos de forma regular,
si es que quieren sobrevivir y mantener un crecimiento sostenido (Geroski y
Machin, 1992), siendo ademas muy elevada la presion a la que se ven
sometidas derivada de los ciclos de vida cada vez mas cortos de los productos
y procesos. Ademas, la competitividad de una nacion depende de la capacidad
de su industria para innovar y mejorar, y las empresas pueden conseguir
ventajas competitivas a través de la innovacion (Porter, 1991). El entorno,
caracterizado por su alto grado de turbulencia, dinamicidad y complejidad,
exige por parte de las empresas una respuesta estratégica de innovacion que
sea capaz de mantener e incrementar su competitividad y le permita responder
con celeridad y combinando los principios de eficacia y eficiencia a las

exigencias que la sociedad y los mercados les plantean.



Definiciobn moderna de Microempresas, Pequefias y Medianas Empresas

Se actualiza la definicion de microempresas, pequefias y medianas empresas,
de modo que refleje mejor su realidad econdémica. La definicion de las
empresas en funcion de sus efectivos y de su volumen de negocios o de su
balance general es esencial para determinar cuales de ellas pueden acogerse
a los programas o las politicas comerciales de la economia globalizada.

Se actualiza la definicion de microempresas, pequefias y medianas empresas
para tener en cuenta la evolucion de la economia desde 1996 (inflacion y

crecimiento de la productividad) y las ensefianzas extraidas de su préctica.

La nueva definicion precisa la calificacion de las pequefias y medianas
empresas (PYME) y el concepto de microempresa. Se refuerza asi la eficacia
de los programas y las politicas comunitarios destinados a estas empresas. Se
trata de evitar que las empresas cuyo poder econémico sea superior al de una
verdadera PYME puedan aprovecharse de los mecanismos de apoyo

destinados especificamente a éstas.

Microempresas, pequefias y medianas empresas

Las microempresas y las pequefias y medianas empresas se definen en
funcion de sus efectivos y de su volumen de negocios o de su balance general

anual.

Se define a una mediana empresa como una empresa que ocupa a menos de

250 personas.

Se define a una pequefia empresa como una empresa gque ocupa a menos de

50 personas.

Se define a una microempresa como una empresa que ocupa a menos de

10 personas.

Empresas autbnomas, empresas asociadas y empresas vinculadas



La nueva definicion de PYME? clarifica la tipologia de las empresas. Distingue,
asi, tres tipos de empresas en funcion del tipo de relacion que mantienen con
otras empresas en cuanto a participacion en el capital, derecho de voto o

derecho de ejercer una influencia dominante:

las empresas autonomas;
las empresas asociadas;

las empresas vinculadas.

= 3 WWW.ipyme.org
Las empresas autébnomas son, con mucho, el caso mas frecuente. Se trata de
cualquier empresa que no entra dentro de ninguno de los otros dos tipos de

empresas (asociadas o vinculadas). Una empresa es autbnoma si:

No posee una participacion igual o superior al 25 % de otra empresa,;

No tiene un 25 % o0 mas controlado por una empresa 0 un organismo publico, o
conjuntamente por varias empresas vinculadas u organismos publicos, salvo
algunas excepciones;

No tiene cuentas consolidadas y no figura en las cuentas de una empresa que

tenga cuentas consolidadas, y no es, por tanto, una empresa vinculada.

Una empresa puede, no obstante, recibir la calificacion de autbnoma, aunque
se alcance o supere el limite del 25 %, cuando estén presentes determinadas
categorias de inversores, como los que realizan una actividad regular de
inversion en capital riesgo (inversores providenciales o business angels).

Empresas Asociadas

Son empresas asociadas aquellas empresas que establecen asociaciones
financieras importantes con otras empresas, sin que una ejerza un control

efectivo directo o indirecto sobre la otra. Son asociadas las empresas que no



son auténomas pero que tampoco estan vinculadas entre si. Una empresa esta

«asociada» a otra si:

Posee una participacion comprendida entre el 25 y el 50 % de dicha empresa,;
La otra empresa posee una participacion de entre el 25 % y menos del 50 % de
la primera;

La primera no tiene cuentas consolidadas en las que figure la otra y no figura
por consolidacion en las cuentas de aquélla o de una empresa vinculada a

aquélla.

Empresas Vinculadas

Las empresas vinculadas corresponden a la situacion economica de empresas
gue forman parte de un grupo, por el control directo o indirecto de la mayoria
del capital o de los derechos de voto (incluso a través de acuerdos o, en
algunos casos, mediante personas fisicas accionistas), o por la capacidad de
ejercer una influencia dominante sobre una empresa. Se trata, pues, de casos
menos frecuentes que se distinguen en general de forma muy clara de los dos

tipos precedentes.

Importancia de las MIPyMES

La importancia del sector de la MIPYME (Micro, Pequeiia y Mediana empresa)
ha sido ampliamente reconocida para la economia del pais desde hace varios
afos en términos de la generacion de empleo y desarrollo sectorial y regional.
De alli el interés de los diversos gobiernos en la formulacion de politicas,

programas y diversas acciones dirigidas a este sector.

Sin embargo, el sector de la microempresa ha sido muy controvertido en
términos de politicas, programas y acciones. No se puede hacer abstraccién de
los contenidos ideoldgicos que a favor y en contra han circulado no solamente
a nivel de Ecuador sino de toda América Latina. Ante la perspectiva de

ocupacion para millares de personas no ubicadas dentro del proceso



econdémico, se pusieron en practica formulas, para garantizarles la vida como
trabajadores independientes. La idea de la microempresa se solidific6 como
politica de Estado y hasta comenzd a estar en la agenda de los movimientos

filantrépicos.

La idea de brindarles servicios de apoyo, tales como capacitaciony crédito, se
consideré como un elemento crucial para abordar la pobreza y mejorar el nivel
de vida de los trabajadores por cuenta propia, sobre todo de aquellos de

menores recursos econdmicos.

Las practicas de microfinanciamiento se llevan a cabo en casi todos los paises
de América Latina, expresadas como imagen de la responsabilidad para

resolver la propia pobreza.

En Ecuador, la microempresa se ha considerado como una alternativa de
empleo y dentro de esta perspectiva se han disefiado politicas para el
mejoramiento de su productividad y posicionamiento en los mercados. El
Ministerio de Industrias y Productividad de nuestro pais tiene competencias
directas en este contexto por lo que su mision es impulsar el desarrollo del
sector productivo industrial y artesanal, a traves de la formulacion y ejecucion
de politicas publicas, planes, programas y proyectos especializados, que
incentiven la inversion e innovacion tecnologica para promover la produccion
de bienes y servicios con alto valor agregado y de calidad, en armonia con el
medio ambiente, que genere empleo digno y permita su insercion en el
mercado interno y externo *. Es de anotar que este enfoque de atencién hace
referencia a aquellas ubicadas en el sector urbano, y solamente de manera
reciente, se empieza a definir y a abordar el alcance de la denominada

microempresa rural.

4.- Misién del Ministerio de Industrias y Productividad de Ecuador — Subsecretaria de MIPyMES
Estas politicas de atencién se han dirigido, por una parte, hacia la colocacion

de recursos financieros en cabeza de las entidades privadas que atienden al
sector, vale decir las micro financieras y de manera reciente la banca formal, y
por otra, hacia aquellas entidades tanto publicas como privadas que brindan

capacitacion y asesoria, asumiendo que ellas poseen el conocimiento de las



caracteristicas particulares del grupo objetivo y de su riesgo asociado, por

tanto son las mas idoneas para realizar esta actividad.

A pesar de los estudios existentes, se podria afirmar que persisten vacios en el
conocimiento acerca de la dinamica de las microempresas y el perfil de los
microempresarios y mas aun en la coyuntura econdmica de la ultima década,
vacio que se puede generalizar sin temor a equivocaciones al que existe sobre

las microempresas dedicadas a los servicios.

Todo el énfasis se ha puesto en las microempresas de produccién, olvidando
el sector terciario que es el predominante dentro de las areas urbanas y el

mayor generador de empleo.

En el panorama econémico actual, es decir teniendo en cuenta las
circunstancias macroeconémicas y sectoriales, ¢qué tipo de microempresas se

esta generando? ¢Quiénes son los nuevos microempresarios?

Son precisamente estas preguntas las que suscitaron el interés para
adelantar este estudio, dado que en los ultimos afios han venido apareciendo
distintos tipos de microempresas en respuesta a la demanda de la poblacién

urbana y rural.

Por otra parte, ¢cual es el papel que han jugado las politicas estatales de
apoyo a la microempresa, para su surgimiento y sostenibilidad? Entendiendo
como objetivo Ultimo de las politicas, el fortalecimiento del sector de la
microempresa, en términos de creacion de empresas y mejor desempefo

competitivo de las mismas.

VARELA (2008). “Los gobiernos deben orientar sus
recursos a incentivar el surgimiento de nuevas
organizaciones productivas eficientes que tengan ventajas

competitivas a largo plazo”. (Pag. 20).



Lo antes citado ha sido el eco permanente de las sociedades latinoamericanas,
lo que ha permitido que en muchos paises incluido Ecuador, se establezcan
organismos orientados a estimular los diferentes sectores, a fin de que nuevas
maneras de produccién y organizacion surjan para dinamizar la economia

ecuatoriana.

La microempresa, entendida como aquella unidad de producciébn con un
maximo de 10 trabajadores empleados y hasta 500 salarios minimos de
capital, se desempefié hasta la década de los ochenta del siglo pasado en
sectores tradicionales de la produccién manufacturera (confecciones, calzado,
marroquineria, cerrajeria, carpinteria, artes graficas), del comercio (tienda de
barrio, comercio callejero) y de servicios (servicios personales, apoyo a la

produccion y al comercio formal).

En armonia con las condiciones propias de los procesos productivos de estos

sub sectores de la economia, la microempresa se ha caracterizado por:

s Presencia de relaciones sociales de produccion tradicionales, es decir
sin division organica y con muy escasa division técnica del trabajo.

% Organizacion y funcionamiento empresarial relativamente informales.

% Orientacion hacia mercados tradicionales de escaso dinamismo y exiguo
poder de compra.

% Organizacion semiartesanal de la produccion.

% Bajo nivel tecnoldgico.

% Baja intensidad de capital.

% Baja productividad.

*

% Baja rentabilidad.

Por su parte, el empresario de la microempresa se ha caracterizado por ser

una persona:

e De edad madura.

e Con nivel bajo a medio de educacion y/o formacion profesional.



e Con experiencia de varios afios en la actividad productiva propia de su
empresa.

e Con conocimiento del oficio ganado a través de dicha experiencia.

e Motivado por el deseo de independencia.

e Con expectativas de mantener una empresa modesta, capaz de

proporcionarle la subsistencia propia y de su familia.

A raiz de la irrupcion de los nuevos adelantos tecnoldgicos provenientes de las
aplicaciones de la microelectronica a los campos de la informética
(computador, fax, scanner, impresora) y la telematica (Internet, telefonia
celular), se han abierto nuevos campos a la micro y pequefia empresa en los
cuales estan apareciendo unidades de servicios con una légica al parecer

diferente a la de la microempresa tradicional.

Innovacién empresarial

Una innovacién empresarial es una mejora en el modelo de negocio que tiene
una empresa, es realizar grandes cambios organizacionales, productivos o
tecnolégicos en la propuesta que hace un negocio al mercado con el unico fin
de ser mas eficiente y conseguir una mejor posicion en el mercado o incluso

crear un mercado totalmente nuevo donde no existan competidores.

Innovar es un proceso que abarca desde la generacion de la idea de que se
trate, hasta su implementacion y evaluacion. Un proceso que, teniendo en
cuenta el actual escenario socioeconémico, se ha convertido practicamente en
una obligacion para todas las empresas, con independencia de su tamafio y de
la actividad que realicen, hasta tal punto que, en la mayoria de los casos, la
posicion competitiva en el mercado estd directamente ligada a su capacidad
para introducir cambios que supongan a la empresa o a la clientela un valor

afiadido en relacion a un producto, servicio 0 proceso existente.



En términos generales, se distinguen cuatro tipos de innovaciones: innovacion
en el producto/servicio, en el proceso, en el area de marketing e innovacion

organizacional.

Una empresa innovadora en producto o en el proceso es aquella que ha
implementado un producto nuevo o significativamente mejorado el que fabrica
y/o comercializa, respecto a sus caracteristicas 0 usos a los que esta dirigido.
Esto incluye mejoras significativas en especificaciones técnicas, componentes
y materiales, software incorporado, usabilidad u otras caracteristicas

funcionales.

La innovacion en el proceso es la implementacion de un mecanismo nuevo de
produccion o de entrega de productos o significativamente perfeccionado, lo
gue suele conllevar a cambios importantes en técnicas y equipamientos.
La innovacion en el area de marketing supone la puesta en marcha de nuevos
procedimiento de que afecten al disefio de los productos o servicios, embalaje,
promociones de producto, etc.

Por dltimo, la innovacion en la organizacién de la empresa es la introduccion de
un nuevo método organizativo en las practicas, en la organizacion del lugar de

trabajo o las relaciones exteriores de la empresa.

A Joseph Alois Schumpeter (Trest, Moravia, 1883-Salisbury, Connecticut,
1950), economista y socidlogo austriaco, finalmente radicado en Estados
Unidos, se le reconoce la introduccién del concepto de innovacion, de gran
influencia en el campo empresarial. Segun el concepto desarrollado por
Schumpeter, existe un estado de estancamiento empresarial, que el autor
denomina como el circuito econémico, y un estado de crecimiento, que llama la
evolucién. Para Schumpeter, el paso del circuito a la evolucion se efectlia por
medio de las innovaciones, las cuales se constituyen en el motor del

crecimiento.

Cuando se restringen los procesos de innovacion al campo tecnoldgico,

especialmente al de la sofisticacidn tecnoldgica, se olvidan los propdésitos



contenidos en la propuesta de Schumpeter. De una parte, que se refiere al total
de campos de la empresa, y no sélo a los aspectos tecnolédgicos. De otra parte,
gue los cambios que sugiere la innovacién, estan dirigidos a la satisfaccion de

los clientes, los cuales hacen que la empresa se sostenga y crezca.

Ademas, y aun cuando se dispone de algunas herramientas técnicas, la
innovacion continda principalmente como el arte de convertir las ideas y el
conocimiento en productos, procesos O servicios nuevos o mejorados que los

clientes reconozcan y valoren. Convertir el conocimiento y las ideas en riqueza.

Segun Hamel (2000), para pretender ser innovador (en términos
empresariales), primero debe entenderse adecuadamente la definicion
conceptual de una empresa. Si no conocemos lo que es una empresa, y no
podemos caracterizar en la que estamos trabajando, no sera posible innovarla.
Este concepto de empresa, segun el mismo autor, debe distinguir cuatro
elementos:

Relaciones con el cliente.- Este elemento identifica el modo y medios con los
gue la empresa se acerca a los clientes, al conocimiento que tiene de ellos, y
de la dinAmica de esta relacion que finalmente se espera que culmine cuando

el cliente se identifica con la empresa.

Estrategia clave.- Este es el elemento principal en cuanto caracteriza lo
esencial de la empresa. Es el componente que la distingue en el mercado y en
la sociedad. Por ello es el encuentro con su misién. Con el espacio que ocupa y

con su estilo de actuacion.

Recursos estratégicos.- Comprende la identificacion de lo mas importante
gue dispone y hace la empresa, en términos de conocimientos de su personal,

de sus activos fisicos, y de los procesos que desarrolla.

Conexiones de valor.- Este elemento identifica el modo y medios de relacién
de la empresa con sus proveedores, con otras empresas con las cuales se
complementa en productos o servicios, y con otras empresas de su misma

linea de produccion con las cuales puede realizar alianzas.



Estos elementos resultan conectados por:

Beneficios para el cliente.- Estos beneficios constituyen una conexién entre la
estrategia clave y las relaciones con el cliente. Se refiere a la forma en que la
empresa atiende los requerimientos del cliente, y el nivel de satisfaccién que

éste alcanza.

Configuracion.- Se trata de la configuracion de los recursos estratégicos, y es
uno de los conceptos valiosos en la propuesta de Hamel. Define el modo en
gue estos recursos se organizan y actlan para llevar adelante la estrategia

clave.

Limites de la empresa.- Estos limites establecen la relaciébn entre los
recursos estratégicos y las conexiones de valor. Definen lo que hara la
empresa, lo que adquirirA de los proveedores, complementard con sus

asociados, o compartird en sus alianzas o coaliciones.
Los factores que determinan el caudal de los beneficios son los siguientes.

La eficiencia.- Esta eficiencia estd medida en términos de valor. Esto es, el
valor utilizado por la empresa en la generacion de un producto o la realizacién

de un servicio, y el valor que el cliente reconoce y paga a la empresa.

La singularidad.- Es la singularidad en términos de la distincion con la cual el
cliente mira a la empresa, y la diferencia de otras en el mismo rubro. Pero esta

diferenciacion debe darse en términos de valor.

La integracion.- Este factor mide el grado en que los componentes de una
empresa trabajan en conjunto y concordancia en relacién con los objetivos de

la empresa.

Los impulsores de beneficios.- Este conjunto de factores permitira distinguir
a los indicadores mas importantes del éxito empresarial. O en forma mucho

mas importante, a la constatacion o verificacion del mismo.

Alcances de la innovacion



Por lo tanto la innovacion involucra cambios que conduzcan a productos que se

adapten mejor a las necesidades del mercado. Su contenido comprende:

. Innovacion tecnologica.
. Innovacion organizativa.

* Innovacién comercial.

Las ideas y conocimientos conducen a una innovacion:

. De la tecnologia

« De Ila organizacion interna y la configuracion de los recursos

. Técnicos
. Econdmicos
. De personal

* Del mercado

Finalidad de la Innovacion Empresarial

Es preciso sefalar que existen dos fines principales que tiene una innovacion
empresarial. El primero es aumentarla eficacia competitiva que tiene una
empresa, esto mediante la realizacion de cambios sustanciales en los procesos
internos de la empresa para que la organizacion sea mucho mas competitiva
por sobre el resto de los miembros de una industria. El segundo fin se centra
en aumentar el valor que perciben los clientes con los productos y servicios que
ofrece un negocio, esto mediante una reconversion del modelo de negocio de
la empresa, donde la investigaciéon y desarrollo es fundamental para encontrar
oportunidades a explotar en un cierto mercado.

Por otra parte Phillip Kotler, el padre de la mercadotecnia, nos dice que el
camino que debe seguir toda empresa que tenga una posicion de lider de
mercado, es realizar una continua innovacion en sus productos y servicios.
Esto le ayudard al negocio a proteger su apreciada posicién en el mercado y a
evadir ataques frontales de los competidores de la industria.



De igual forma nos indica que una estrategia de innovacion empresarial
aplicada en un negocio se debe traducir en llevarle al mercado los siguientes

cuatro beneficios:

% Generar continuamente nuevos productos.

% Ofrecer mejor calidad en el servicio para el cliente.

+ Reducir los costos de la empresa.

% Disponer de canales de distribucion mas eficientes para hacer llegar sus

productos.

Creatividad e innovacion empresarial

Creatividad e innovacion empresarial son términos de los cuales se habla
mucho, pero que pocas veces son realmente tomados en cuenta por duefios de

empresa o gerentes.

Ya sea debido a que se traten de intangibles, sean dificiles de medir, o se
tenga la idea de que éstos so6lo se aplican para algunas areas de la empresa, lo
cierto es que son muy pocos los duefios de empresa o gerentes que les dan la
debida importancia.

Creatividad e innovacion empresarial no sélo son elementos fundamentales
para alcanzar el éxito en una empresa, sino también, son requisitos

indispensables para la supervivencia de ésta.

Estos no s6lo nos permiten asegurar una posicion competitiva en el mercado,
sino también, nos permiten hacer frente a los constantes cambios que se dan

en éste.

Asimismo, no son elementos exclusivos de algunas areas de una empresa,

sino que pueden ser Utiles en todas las areas o aspectos de ésta.

Estos no sblo se hacen presentes al momento de crear nuevos productos o

servicios, sino también se pueden hacer presentes, por ejemplo, al momento



de desarrollar procesos mas eficientes, implementar nuevas formas de

distribucion, disefiar nuevas estrategias publicitarias, etc.

La creatividad empresarial podria definirse como la capacidad de idear o crear

algo nuevo vy original, pero a la vez util y beneficioso para una empresa.

Algunas formas de estimular o fomentar la creatividad empresarial son:

Proponer retos: los retos practicamente obligan a que la creatividad aflore en
los trabajadores, pero especialmente aquellos retos que tienen caracter de
urgencia, por ejemplo, aquellos que requieran por parte del trabajador
encontrar en un breve periodo de tiempo la solucién a un problema que podria

afectar el rumbo de la empresa.

Motivar: trabajadores motivados suelen ser los mas creativos en una empresa,
pero antes que motivarlos a través de incentivos econémicos, lo recomendable
es motivarlos fomentando su participacion, dandoles mayor autonomia,

dandoles mayor variedad, y generando un buen ambiente de trabajo.

Fomentar la participacion: para estimular la creatividad debemos también
fomentar la participacion activa de los trabajadores, por ejemplo, escuchando
sus ideas o propuestas por mas descabelladas que sean, y no matarlas tan
pronto como aparezcan; debemos tener en cuenta que las ideas mas radicales

podrian llegar a ser las mas innovadoras.

Dar mayor autonomia: mientras el trabajador tenga mayor autonomia para
tomar sus propias decisiones, resolver los problemas por su propia cuenta,
desempefiar sus funciones o0 ejecutar sus tareas de la forma que crea
conveniente, y menor sea el control ejercido, mayor creatividad aflorard en

ellos.

Dar variedad: otra forma de estimular la creatividad es dandoles mayor
variedad a los trabajadores, por ejemplo, rotandolos de puestos, dandoles

nuevas funciones, aumentandoles las tareas, e incluso dandoles mayor tiempo



libre en horas de trabajo, por ejemplo, para que desarrollen sus proyectos

personales.

Generar un ambiente que estimule la creatividad: para generar un ambiente
que fomente la creatividad podemos, por ejemplo, promover el trabajo en
equipo, la armonia y la buena relacion entre los trabajadores, la confianza entre

jefes y subordinados, la generacién de ideas, etc.

Mientras que la innovacion empresarial podria definirse como la creacion e

implementacion de algo nuevo y novedoso.

Algunas formas de practicar la innovacion empresarial son:

Estimular la creatividad empresarial: la creatividad es la base de la
innovacion, para innovar es necesario contar con los conocimientos necesarios,
pero es la creatividad la que nos permite aprovechar estos conocimientos, por

ejemplo, para crear e implementar nuevos productos, tecnologias o procesos.

Erradicar el miedo al fracaso: para innovar es necesario que erradiquemos el
miedo al fracaso en nuestros trabajadores, por ejemplo, haciéndoles saber que
esta permitido hacer todas las pruebas que crean conveniente y cometer todos
errores que sean necesarios, pero siempre y cuando, se aprendan de estos

errores.

Lanzar constantemente nuevos productos: debemos lanzar constantemente
nuevos productos al mercado, los cuales no necesariamente tienen que ser
totalmente nuevos, sino que a los que ya tenemos podriamos modificarle el
disefio, agregarle nuevas funciones o caracteristicas, cambiarles el empaque,

etc.

Estar atento a los cambios del mercado: para innovar debemos estar

siempre atentos a las nuevas necesidades, a los nuevos gustos, a las nuevas

modas y a las tendencias; de tal manera que podamos répidamente



aprovecharlos o reaccionar ante éstos, por ejemplo, disefiando productos que

satisfagan las nuevas necesidades.

Estrategia de Innovacion

Antes de abordar mas en profundidad aspectos de estrategia de innovacion
actual conviene repasar distintas definiciones aportadas por cientificos de la
materia a lo largo de esta Ultima década, concretamente veremos las
definiciones de estrategia de innovacion de Hamel, Markides, Chan Kirn and

Mauborne y por ultimo la de Schlegelmilch.

Hamel (1998) Define la estrategia de innovacion como la capacidad de
reciclarse que existe en los distintos modelos de industria y a partir de los
cuales se crea valor para los clientes, te ubicas al frente de tus competidores,

con nuevos productos y aportando riqueza para los accionistas.

Markides (1999): "Estrategia de innovacibn es una reconceptualizacién
fundamental que se da en las empresas a través de la cual las organizaciones

son capaces de reinventar la forma de jugar en el tablero empresarial.

Schlegelmilch et al (2003): "La estrategia de innovacion es la
reconceptualizacién del modelo de empresa (rompiendo los roles establecidos
y cambiando la forma de competir) logrando un mayor valor para los clientes y

crecimiento para la empresa.

En las tres definiciones que acabamos de anotar aparecen interesantes
reflexiones en comudn, la estrategia de innovacidon es concebida como una
herramienta a través de la cual se da una reconceptualizacion de las reglas del
juego del mercado impulsada por la empresa para alcanzar el liderazgo, la
satisfaccion del cliente o el crecimiento empresarial. Estas acciones son de

relevante importancia para la empresa y aunque no aparece en ninguna de las



definiciones debe sin duda ir enlazadas a una estrategia superior que apuesta

con recursos por esta Ultima, es decir la estrategia organizacional.

Innovacién por valor

En este tipo de innovacion estd basada la estrategia conocida como
del Océano Azul. A partir de una produccion con fuerte competencia, en donde
los precios tienden a bajar, los costos aumentan para ser mas sofisticados, y el
publico disminuye al ser mas exigente (todo lo cual configura el Océano Rojo),
el Océano Azul busca un espacio distinto, dirigido a un publico distinto, aunque

sin salirse del mismo sector productivo. Para ello, postula los siguientes pasos:

o Elimina.- aquello que por sofisticado incrementa los costos y hace la
demanda muy selectiva. O elimina aquel factor que el mercado
considera riesgoso o inapropiado.

e Reduce.- aquello que el mercado mayoritario considera exagerado,
superfluo, o que distrae.

e Incrementa.- aquellas caracteristicas del producto que resultan
atrayentes al nuevo mercado.

« Creao introduce.- nuevas caracteristicas que atienden el interés del

espacio del mercado al que esta dirigido el producto.

Innovacion en Valor
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Fuente: Kim, W Chan and Mauborgne, Renée. Blue Ocean Stategy. Harvard Business School
Press. Boston, USA. 2005.

Una vez remodelada lalogica estratégicade la empresa en torno a
la Innovacion Del Valor, la direccion debe plantearse cuatro preguntas

gue traduciran esa mentalidad en una nueva curva de valor:



1 — ¢Qué factores considerados imprescindibles e inalterables deben ser

eliminados?

2 — ¢Qué factores deben ser reducidos por debajo del nivel estandar impuesto

por el sector?

3 — ¢ Qué factores deben ser elevados muy por encima del nivel estandar?

4 — ;Qué factores deben ser creados, aunque el sector nunca los haya

ofrecido?

Para lograr un crecimiento rentable es necesario buscar la respuesta a las 4

preguntas, no basta con limitarse con una o dos.

La Innovacion por Valor consiste en una busqueda simultdnea de dos fines: un
valor radicalmente superior para los compradores y un coste menor para la

empresa.

Todos los Innovadores por Valor han sido pioneros en su sector, en el
desarrollo de nuevas tecnologias, en la actitud de impulsar hacia nuevas

fronteras el valor que ofrecen a sus clientes.

Los pioneros de una empresa son los negocios que ofrecen un valor sin

precedentes. Son las fuentes mas eficaces de crecimiento rentable.

Hoy endia, la Innovacion por Valor es lo que genera un valor agregado a
una organizaciéon. La innovacion en productos, modelos de negocios,
estructura. Por ello generar Innovacion Del Valor, en la parte
financiera también es importante para adecuarse a las

nuevas caracteristicas de los activos que se generan.

Las empresas ganadores son pequefias, flexibles e inteligentes. Y hay una
gran tendencia a que las empresas y organizaciones generen activos

intangibles. La Innovacion Del Valor como una nueva forma de analisis. De



combinar las cadenas de valor de una empresa u organizacion de tal manera

gue le brinde un valor exclusivo y que sea reconocido por los clientes.

El ejercicio de comenzar desde cero, es decir, como si fuera la primera vez,
nos pondran al frente de verdaderas innovaciones de valor que nos diferencien
de la competencia. Las Innovaciones Del Valor, pueden realizarse en el

producto, en el servicio, en la entrega, en el canal, en la comunicacién, etc.

La Innovacion para el desarrollo local

El eje de la preocupacion de esta filosofia de desarrollo se centra en el apoyo a
las iniciativas comunitarias locales, y al uso de la innovacion para permitir el
desarrollo de los territorios en el ambito rural. Es una invitacion para que los
agentes de accion local se preocupen por pensar en su futuro, discutir y llevar

adelante sus propuestas.

¢Por qué usar la innovacion?

Porque se reconoce que la realidad de cada localidad se manifiesta en
problemas propios, visibles desde su interior por vivencia propia o exploracion

especifica.

La orientacion del trabajo que alientan tiene los siguientes componentes.

« Un enfoque territorial lo cual implica basar las propuestas de desarrollo
en las capacidades y potencialidades de la propia localidad.

e« Considerar las iniciativas de abajo hacia arriba. Las propuestas
deben provenir de la propia localidad, y llevadas adelante por los propios
agentes locales.

e Conformar un Grupo de Accién Local integrado por representantes de
instituciones y gremios de la localidad.

o Utilizar laInnovacion para encontrar Soluciones Nuevas que
permitan agregar valor a las actividades locales existentes y en proceso.

e« Tener un Enfoque Integral y Multisectorial que incorpore acciones

conjuntas para beneficio de toda la localidad.



e Autogestion administrativa y financiera. Establecer una amplia
descentralizacion administrativa y financiera en la propia localidad.

e Integracion regional, nacional e internacional. En todos los aspectos
y ambitos posibles. Vincularse con grupos similares en otras regiones y

en otros paises.

La tarea es: buscar soluciones nuevas a problemas propios de la localidad. En
muchos casos, a problemas que tienen varias décadas. O a problemas nuevos
derivados de acciones recientes, generalmente de agentes externos. Y

usualmente atentatorios contra la identidad local

De acuerdo a nuestro criterio esto supone desmitificar el concepto de
innovacion. Reconocer que la poblacion local es capaz de desarrollar su propia
creatividad, y de aprovechar mejor los avances tecnologicos. También de que
es capaz de aprovechar mejor los recursos de la localidad, asi como percibir

mejor las oportunidades de la globalizacion.

De hecho, la experiencia demuestra que la poblacion realiza innovaciones,
aunque no siempre sabe reconocerlas como tal, habida cuenta de que restringe
el concepto al de un nivel tecnolégico o cientifico alto.

Motivaciones para la Innovacion

Las poblaciones en el &mbito rural soportan problemas que arrastran de mucho
tiempo, frente a los cuales se propone el uso de la innovacién. Problemas o

situaciones como las siguientes.

o La emigracion de su poblacion joven.

o El agotamiento del modelo agrario basado en el uso de quimicos.

e La permanente incursibn de organizaciones y soluciones de corte
urbano.

e La exigencia cada vez mayor de productos de calidad.

e El respeto al medio ambiente. Su recuperacion y mejora.

e La preocupacion por la salud, seguridad y bienestar del trabajador rural.

Retos para la Innovacion



Las poblaciones rurales enfrentan estos problemas debiendo en muchos casos,

innovar sus estrategias de accion.

e La propiaEstrategia de Desarrollo, la cual debe afrontar en forma
multisectorial e integral, motivando la cooperacion institucional local.

e Utilizacion del Paisaje Local para afianzar la identidad local.
Construccion de una modernidad rural basada en la comunicacion.

e Reafirmacion de laldentidad y Cultura Local. Uso de ésta en las
relaciones con otras localidades y regiones. Reconocimiento, valoracion
y empleo del saber local. Cohesion social y alto valor a la estima
personal. Difusion de la cultura local.

e Fomento del Empleo y Trabajo Compartido. Fomento al ahorro y la
inversion local. Promocion ante los emigrantes. Enfoque de
diversificacion en la inversion.

e Alentar la Formacion Profesional. En el saber local. En la pluri
actividad. En el aprender haciendo. En los intercambios. En la
comercializacion.

e Reconocimiento a la Competitividad. Agregando valor. Diversificando
la produccion y los métodos. Reintroduccién de productos tradicionales.
Conformacién de economias de red. Varios productos frente a una

necesidad.

e Organizacion de Productores hacia la Comercializacion.
Conformacién de circuitos largos via la transformacion. Nuevas
relaciones con el mundo urbano. Aliento a las marcas colectivas de
calidad territorial.

« Enfrentamiento a la Emigracion. Aprovechamiento del saber de las
personas de mayor edad. Aliento de servicios a distancia. A servicios
comunitarios. Apoyo al desarrollo endégeno. Aceptacion a inmigrantes.
Valoracion del potencial ecologico y recreativo.

o Utilizacion de los Recursos del Paisaje. Valoracion a la calidad del
territorio. Aliento al turismo y la recreacién respetuosa del medio
ambiente. Revaloracion del patrimonio cultural. Centros de informacion y

formacion ecoldgica. Busqueda de una agricultura duradera.



e Desarrollo y transmisién de Conocimientos y Tecnologias. Fomento
al acceso de tecnologias de punta. Revaloracion y difusién del saber

local. Adaptacion de tecnologias para la produccién de calidad.
Dimensiones de la Innovacién Local
El Grupo de Accion Local enfrenta una tarea en tres dimensiones.

« Diversificar la economia local.
e Intensificar las relaciones entre el contexto local y el global.

o Profundizar y afianzar las relaciones con los agentes locales.

Diversificasion de
la Economia Logal

Grupo
Innowvadar
Lacal

Conociendo el contexto local

El punto de partida para el innovador corresponde al conocimiento del contexto

local y sus posibilidades. Implica saber lo siguiente.

e La disponibilidad de nuevas tecnologias que redefinen el concepto de lo
pequefio y sus relaciones con el contexto global. Estas se deben
enmarcar en el respeto a la identidad local.

e La mas amplia y variada demanda de productos con exigencia de

calidad.



e Nuevas funciones respecto al cuidado del medio ambiente y a la salud y
bienestar del trabajador.
e Revaloracién de la calidad de vida del mundo rural frente al deterioro de

la misma en el mundo urbano.

La idea innovadora

El comienzo de la innovacion demanda de un descubridor o innovador local.
Aquel gue percibe una situacion determinada bajo otra oOptica. Comienza por

cuestionar aparentes verdades aceptadas como infalibles.

Una oportunidad nueva en el mercado. Una forma distinta y limpia de recuperar
un deterioro ambiental. Darle mayor valor a un recurso o mejorarlo para un uso
sostenido. Revalorar un producto tradicional o un atractivo turistico. Un enfoque
tecnoldgico distinto, para sembrar, cultivar, cosechar o tratar el producto. Una

nueva forma de conservar un producto. O un uso novedoso.

La apropiacion colectiva

No siempre la opinion o idea del descubridor o innovador es aceptada de
inmediato. Requiere del convencimiento de un grupo. O de una institucion, con
lo cual se tiene la posibilidad de ampliar su contenido, darle forma vy
prestigiarlo. No hay reglas ni plazos a este respecto. Una solucion técnica

requiere quien financie un prototipo. Con ello se constituye el grupo de inicio.

De la idea al proyecto

El grupo iniciador puede constituirse asi mismo en promotor del proyecto. O
puede buscar y aliarse con una organizacion para que lo promueva. El paso
siguiente a la idea implica que cada persona que participa se compromete a

una tarea en lo que constituye el proyector innovador para llevar adelante.

Del proyecto a la realidad

La ejecucién del proyecto innovador sigue a su evaluacion y determinacion de
Sus ventajas. Se prepara también a quienes llevaran adelante la operacion del
proyecto y su continua evaluacion. La constancia resulta imprescindible, pues

muchos riesgos y opositores suelen estar al frente.



Dimension social de la Innovacion

De lo local a lo global

El interés o identidad local enfrenta al interés global. No siempre la forma de
hacer o usar un producto localmente, coincide con la aceptacion por parte del

mercado global.

En términos de afianzar las relaciones con el contexto global, seran necesarias
alteraciones a las tecnologias locales. Ello podria dar lugar a soluciones

inéditas, pero en ninglin caso a la pérdida de la identidad local.

Procesos colectivos de aprendizaje

La puesta en practica del proyecto de innovacién traerd también nuevas
experiencias de trabajo del grupo y de la poblacion local. Comenzando por el
trabajo en conjunto, métodos y técnicas nuevas. Lo especialmente dificil es el
enfrentamiento a los riesgos que estos tipos de proyectos plantea, y cuya
superacibn sera novedosa para la poblacién. Finalmente esta la
sistematizacion de lo aprendido y la posibilidad de transmitir esta experiencia a

localidades similares.

Negociaciones y alianzas

Al interior de la propia localidad se presentaran diferentes puntos de vista, y en
mas de un caso oposiciones. Todo ello por la novedad del proyecto. Sera
necesaria una estrategia de negociacion y continua amplitud del consenso.
Coordinada bien la situacion, el conocimiento progresivo entre los agentes

locales debe producir resultados beneficiosos.

El proceso de expansion

El proceso de la innovacion no soélo corresponde a un acercamiento a su
realizacion. Progresivamente se incrementa la participacion de la poblacion. La
intencion es que desde el pequefio grupo inicial, comience a comprometerse
cada vez a mas gente. Al final, el proyecto y los beneficios derivados de su

implementacion, sera de todos.



Los resultados de la Innovacioén

La culminacién y puesta en practica del proyecto innovador, traerd consigo
resultados (tangibles o no), los efectos derivados de su uso inmediato, y las
implicancias o0 impactos econdémicos y sociales. Estas ultimas derivaran en

nuevos proyectos contribuyendo al desarrollo local.

Seguramente que una innovacion tecnoldgica conduce a un resultado tangible.
Sin embargo, hay que valorar resultados igualmente importantes que ocurren
desde la idea innovadora a la implementacion del proyecto. Como la
participacion de la poblacién. Animada en un principio por la idea. Aprendiendo
en el proceso, afianzando las relaciones internas. Consolidada al final de la

construccion del proyecto. Y preparada para nuevas innovaciones.

Las implicancias culturales

Las acciones de innovacion desarrollan un espiritu de pertenencia a la
comunidad local y el sostenimiento de su identidad. Una marca colectiva es
una manifestacion de ello. O reconstruir el Puente Viejo en Piura, como
simbolo regional. O el funcionamiento de un Instituto de Estudio del Evento de

El Niio en Tumbes para el norte del pais.

La espiral del desarrollo

Recuérdese que la innovacién es la base para salir del estancamiento. En una
localidad puede significar el volver a vivir. Animarse, aprender, consolidarse y
estar preparado para el futuro, giran en la forma de un espiral ascendente

destinado a comprometer favorablemente el desarrollo de la localidad.®

Espiral de Desarrollo PYMES




5.- PYMER , ( PyMES con respaldo) terminologia empleada para establecer el nivel de respaldo y/o apoyo que tienen
las PyMES.

Las posibilidades de innovacién son dependientes del contexto local en el cual
se puede plantear.

En términos generales, es posible identificar cuatro posibilidades dependiendo
de su nivel de especializacion/diversificacion y del nivel de conexion externa

(regional, nacional o global).

e (1) La localidad tiene una diversificacion tradicional y escasa conexion
externa, Indispensable una reaccion significativa, e identificacion de un
sector dominante.

e (2) Produccion especializada y débil conexion externa. Situacion muy
vulnerable. Conveniente alentar la diversificacion alrededor de la
produccién dominante.

e (3) Alta especializacién y fuerte conexién externa. Debido a su alta
dependencia, desarrollar innovaciones a partir de la prospectiva. Alentar
economias de calidad.

e (4) Alta diversificacion y fuerte conexion externa. Enfatizar la calidad de

la produccién. Promover la integracion horizontal.

Fuette conexion extema

O, ()

Espesializacion Diversificacion




Desde nuestro punto de vista, el crecimiento de las PYMES no se relaciona
unicamente con el volumen de ventas, sino también con el desarrollo de
variables de gestion, evaluando su capacidad de lograr productos de calidad,
de obtener clientes satisfechos y fidelizados, 6 de establecer relaciones de
confianza tanto con sus empleados y proveedores. Su crecimiento también es
generar valor en aspectos como su entorno de negocios, la comunidad donde

se inserta o respetando el medio ambiente, entre otros.

Plan de Mercadeo

Los clientes son ahora mucho mas exigentes, estan mas conscientes y desean
optimizar su dinero en cada transaccion que realizan. Las presiones del
entorno y las nuevas tendencias estan obligando a los empresarios a buscar
mejores métodos de comercializacion para mantenerse en el mercado y asi
poder sobrevivir. Por ello, los responsables de colocar los productos y/o
servicios en las manos de los clientes deben planificar sus actividades, disefar
apropiadamente estrategias y tacticas operativas con el fin de ser mas
competitivos.

A pesar de ello, muchas empresas acometen la tarea de venta sin tener claro
adonde quieren llegar, es decir, sin tener un plan que les indique el rumbo a
seguir y su meta. No bastan la intuicion, el "olfato para los negocios”. Una
eficiente gestion comercial exige contar con un Plan de mercadeo que sefiale
las metas de venta a lograr, las acciones a seguir, la estrategia para
acometerlo y la perseverancia para llevarla a cabo.



Un plan de marketing o mercadeo es la planificacion de como llevar a cabo una
comunicacion de forma efectiva desde la empresa hasta el publico y que éste
se convierta en cliente al conocer el beneficio que puede obtener al decidirse

por el producto o servicio.

¢Por qué realizar un plan de Mercadeo?

Ya estd dicho en las lineas anteriores: Porque para generar clientes se debe
decir al publico que se ofrece un servicio y dependiendo de cada tipo de
negocio y producto se debe actuar de cierta manera; aqui interviene el plan de

mercadeo.
¢Como realizar un plan de Mercadeo?
Se debe exponer en un documento escrito de forma bien estructurada los datos

objetivos de que disponemos procedentes del estudio y andlisis tanto de la

empresa y productos, como del mercado y sector objetivo o target.

En este documento se deben definir:
1.- Los objetivosa consegur y donde se quiere llegar
2.- Las accionesa realizar para conseguir estos  objetivos

3.- El tiempo en que se van a realizar estas acciones, pues el tiempo es un

recurso limitado

Lo mas probable si no se realiza un plan de mercadeo es que la empresa no
pase del primer punto. Sin las acciones adecuadas y bien planteadas los
objetivos no se conseguiran, y menos en el tiempo del que se dispone.

Al realizarlo se debe utilizar unlenguaje entendible por todos sin incluir
tecnicismos, debe ser explicado de manera que uno no se pierda en él
por longitud ni verborrea, y debe permitir ser modificado al cambiar las
circunstancias o factores en él implicados o tener que afiadir nuevos o eliminar
existentes.



Debe ser undocumento abierto que se pueda modificar segun las
circunstancias y los factores que puedan influir en llegar a los objetivos. El plan
de mercadeo debe ser actualizado periédicamente.

Un plan de mercadeo ayuda a conseguir los objetivos, no los garantiza.
Lo que esta claro es que a toda empresa o profesional le conviene realizarlo,
pues nos y aproxima a los objetivos de la mejor manera.

Estructura Del Plan De Mercadeo

En un Plan de mercadeo se presentan, en forma clara y sistematica, las
opciones seleccionadas para asegurar su desarrollo comercial en el mediano y
largo plazo. Tales opciones se deben traducir en decisiones y programas de
accion concretos.

Existe una gran variedad de modelos de Planes de mercadeo que reflejan no
solamente la perspectiva y orientacion comercial que tiene cada empresa, Sino
también las diferentes preferencias personales e inclinaciones de los individuos
a cargo de elaborar el plan de esas empresas.

A continuacion se muestra la estructura tipo de un Plan de mercadeo, el cual
debe adecuarse tanto a las caracteristicas de la empresa como al contexto en
gue ésta se desenvuelve. Cada parte del Plan de mercadeo debe responder a

un conjunto de interrogantes relacionadas con la gestion comercial del negocio.

l. Introduccién ¢De qué producto(s) o servicio(s) se trata?

e Descripcion detallada y explicacion de su lugar en el mercado

Il. Analisis del Contexto que Afecta al Producto o Servicio
e Lademanda

e Condiciones sociales, culturales y demogréficas, incluido el nivel
educativo

e Laeconomia

e Latecnologia

e La competencia

e Preferencias de los consumidores

e Posicién de la empresa



Ill. EI Mercado
e Objetivo

e Descripcion del segmento de mercado que interesa ¢,Por qué ese tipo de

segmento?

IV. Problemas y Oportunidades
e Sintesis de la situacion de la empresa.

e Analisis de fortalezas y debilidades

e Analisis de las oportunidades y amenazas

V. Objetivos y Metas de mercadeo
e Objetivos medibles y metas alcanzables, pero retadoras. ¢(Qué se

desea lograr? (Ventas, cuota de mercado, rendimiento de la inversion,

etc.)

VI. Estrategia y Tactica de mercadeo
e (Qué debe hacerse para lograr las metas y objetivos?

e ;COmo actuar frente a la reaccion de la competencia?
e (Qué variables estratégicas 0 acciones a ejecutar se necesitan para

desarrollar la estrategia?

VIl. Plan de Ventas
e Sintesis

e Cronograma de implementacion de las tacticas para cada mercado
objetivo
e Presupuesto

e Consideraciones para la implementacion y control

VIIl. Documentos de apoyo
e Se incluye cualquier documento de apoyo que refuerce las secciones

anteriores del plan, como lo son: equipo gerencial, hojas de trabajo,

estudios de mercado, resultados de investigaciones, entre otros.

No existe una estructura Unica de elaboraciéon de un plan de mercadeo, por lo
gue exponemos otra manera sencilla de como llevar a cabo tan importante

planificacion empresarial.



Etapas de un plan de marketing

Consta de tres partes claramente diferenciadas, que dan respuesta a las

siguientes preguntas:

e ¢Ddnde esta la empresa?
e ¢Dobnde quiere ir?

e ¢;Cbomo llegar alli?

Para contestar a estas preguntas, la empresa debe:

e Analizar la situacion.
e Fijar los objetivos.

e Especificar las estrategias y las acciones que se deben ejecutar.

; ACCION
ANALISIS DEL ENTORNO |——» - > 8 —» OBJETIVO 1
DIAGNOGSTICO cimandiiastine
DE LA
SITUACION ACCION
f ? Control y revision del plan T

Fases del plan de marketing

El plan se divide en siete fases.

Fase 1. Anédlisis de la situacion

Supone estudiar la empresa, tanto en su situacion externa como interna. Se
trata de conocer realmente el potencial de la empresa y la situacion del

entorno, para saber como le va a afectar.

e Situacion externa logra analizando los siguientes ambitos:

e Entorno econdémico.



e Entorno legal y politico.
e Entorno social y demogréfico.
e Entorno tecnolégico.

e Sijtuacion interna

El conocimiento del potencial interno se consigue mediante el analisis de los

recursos y de las capacidades de la propia empresa en aspectos como:

e Produccion.
e Marketing.
e Financiacion.

e Recursos humanos.

Fase 2. Diagnéstico de la situacioén

El andlisis de situacion es una tarea que se emprende con el fin de identificar

los principales puntos fuertes y débiles de la empresa.

Esta identificacion solo se puede realizar si se tienen en cuenta dos puntos

fundamentales:

e Las necesidades y los deseos de los clientes.

e Las actividades de la competencia.

El instrumento mas utilizado en el plan de marketing para diagnosticar la

situacion de la empresa es el DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y

Oportunidades).
¢ Debilidades
ANALISIS INTERNO |——> EMPRESA —— RS
* rortalezas
A ENTORNO DE * Amenazas
Wi EA—
ANALISIS EXTERNO ity s




Fuente : www.emagister.com

Debilidades: son las desventajas que presenta la empresa en su aspecto
interno (puntos débiles) que perjudican el cumplimiento de los obijetivos

establecidos.

Amenazas: son aquellos factores del entorno de la empresa (no controlables

por ella) que perjudican el cumplimiento de los objetivos propuestos.

Fortalezas: son las ventajas que presenta la empresa en su aspecto interno

(puntos fuertes) que favorecen el cumplimiento de los objetivos sefalados.

Oportunidades: Son factores del entorno de la empresa que favorecen el

cumplimiento de los objetivos propuestos.

Fase 3. Objetivos del marketing

Una vez conocida la situacion de la empresa, se deben formular los objetivos

del marketing, teniendo en cuenta que:

e Deben ser coherentes con la situacion de la empresa.
¢ Han de estar supeditados a los objetivos estratégicos.

e Debe establecerse un plazo de cumplimiento.

Por dltimo, se debe poder responder a la pregunta:

¢ Qué se pretende conseguir?

Los objetivos de marketing mas habituales son, entre otros:

e Incrementar la participacion en el mercado.

e Aumentar el volumen de ventas.

e Posicionar la imagen de un producto, servicio o marca.
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e Introducir un producto, de una marca, de una linea.
e Potenciar un producto en declive.

e Defender un mercado ante actuaciones de los competidores.

Fase 4. Formulacion de las estrategias

Una vez definidos los objetivos, se deben formular las acciones o estrategias
gque permitan conseguirlos. La estrategia es un conjunto de decisiones sobre

acciones a emprender y recursos a utilizar para alcanzar los objetivos.

La estrategia de marketing toma decisiones teniendo en cuenta la posicién que
ocupa el producto en el mercado respecto de sus competidores y decide,

ademas, sobre los siguientes aspectos:

e Penetracion en nuevos mercados, y

e Especializacion en un segmento del mercado.

Por ultimo, la estrategia de marketing debe ejecutar lo decidido por la estrategia

global, que se ocupa de alcanzar los objetivos generales de la empresa.

Estrategia Consecucidn del objetivo
b
global \ " general de la empresa.
Estrategia Posicion del producto en el mercado,
de » Desamollo de nuevos productos.
marketing \\ Penetracion de nuevos mercados.
Planesy Decisiones sobre marketing-mix:
acciones producto, precio, comunicacidn
de marketing y distrbucin,

Fuente : www.emagister.com
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Fase 5. Planes y acciones de marketing

Son las acciones realizadas para ejecutar la estrategia de marketing decidida
en el nivel anterior, para mas tarde concretar las estrategias en programas

detallados, dando lugar al denominado marketing-mix.

El marketing-mix opera combinando los cuatro instrumentos (producto, precio,
comunicacion y distribucién) para conseguir los objetivos sefalados en la

estrategia del nivel inmediatamente superior

/ WERCADD ™\
/ i * PRODUCTO
PRODUCTOT —> /| SEGMENTOL )\ ————>
A o BRECIO
ACTIVIDAD I ,
\\‘ | M 2 * COMUNICACION
Decision PRODUCTO 2 > SEGMENTO?2 S
estratéqica Decisién * DISTRIBUCION
global estratégica //'/ —

marketing —

Fase 6. Presupuesto comercial

Del conjunto de objetivos, estrategias y acciones definidas, debe surgir un
presupuesto y una cuenta de explotacion provisional. La ejecucion del plan de

marketing exige el uso de los recursos necesarios para su realizacion.

Si los recursos asignados no son los realmente necesarios, sera preciso

revisar el plan y equilibrar el presupuesto.



Fase 7. Control y seguimiento

Todo proceso de planificacion exige un seguimiento del plan para ver si se van
cumpliendo los objetivos y, en caso contrario, aplicar medidas correctoras

ANALISIS I ANALISIS

ENTORNO INTERNO
¢ ¢ Reaccion ante
los cambios
DIAGNOSTICO DE LA SITUACION f- y
v
OBJETIVOS <
X Revision de
* objetos

DEFINICION ESTRATEGIA

v

MARKETING-MIX <
. Adaptacion
¢ de los medios
CUENTAS DE EXPLOTACION
CONTROL >

Fuente : www.emagister.com

Pensamos que por correcta que sea la planificacion de futuro que se haya
hecho, siempre habra que enfrentarse con factores externos inesperados; por
tanto, siempre que se establezca un plan, tiene que elaborarse un sistema de
control y seguimiento que permita reaccionar con rapidez ante la nueva

situacion.

2.2.2. Marco Conceptual

En la investigacion se involucran una serie de terminologias que requieren ser

definidas por la importancia que tienen en el desarrollo de la misma.
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Estrategia.- Es un conjunto de acciones planificadas sistematicamente en el

tiempo que se llevan a cabo para lograr un determinado fin.

Estrategia de innovacién.- Estrategia de innovacion es una
reconceptualizacion fundamental que se da en las empresas a través de la cual
las organizaciones son capaces de reinventar la forma de jugar en el tablero

empresarial.

Competencia.- Es precisamente el modo o manera como se ejerce esa
jurisdiccién por circunstancias concretas de materia, cuantia, grado, turno,

territorio imponiéndose por tanto una competencia.

Competitividad: Es la capacidad de generar la mayor satisfaccion,

optimizando costos de produccion.

Innovacién.- Es la secuencia de actividades por las cuales un nuevo elemento
es introducido en una unidad social con la intencion de beneficiar la unidad,

una parte de ella o a la sociedad en conjunto.

Innovacién Empresarial.- Unainnovacion empresarial es una mejora en el
modelo de negocio que tiene una empresa, es realizar grandes cambios
organizacionales, productivos o tecnolégicos en la propuesta que hace un
negocio al mercado con el Unico fin de ser mas eficiente y conseguir una mejor
posicion en el mercado o incluso crear un mercado totalmente nuevo donde no

existan competidores.

Microempresa.- Una microempresa es una empresa de tamafo pequefio. Su
definicion varia de acuerdo a cada pais, aungque, en general, puede decirse que
una microempresa cuenta con un maximo de diez empleados y una facturaciéon
acotada. Por otra parte, el duefio de la microempresa suele trabajar en la

misma.

Negocio.- Consiste en una actividad, sistema, método o forma de obtener

dinero, a cambio de ofrecer bienes o0 servicios a otras personas.



Reactivacién Comercial.-La reactivacion comercial consiste en formalizar toda
la actividad comercial de una empresa y completar el plan de ordenamiento o

innovacion.

PyMES.- Se conoce como Pymes al conjunto de pequefias y medianas
empresas que de acuerdo a su volumen de ventas, capital social, cantidad de
trabajadores, y su nivel de produccidbn o activos presentan caracteristicas

propias de este tipo de entidades econémicas.

2.3. Hipotesis

2.3.1 Hipotesis General

Implementadas las estrategias de innovacion empresarial se propenderia a la
reactivacion comercial de la microempresa CalumiFrutas del Cantén Caluma,

Provincia de Bolivar.

2.3.2 Hipotesis Especificas

e Fundamentadas cientificamente las estrategias de innovacion
empresarial, existiria un ambiente de confianza para disefiar un modelo

respecto a las mismas.

e Conocido el proceso de mercadeo y comercializacion que aplico la
microempresa CalumiFrutas, se tendria la informacién base para la toma

de decisiones estratégica.

e Analizado el ambiente competitivo del mercado en el que interactua la
microempresa, se establecerian criterios de competencia para

CalumiFrutas del Cantén Caluma, Provincia de Bolivar.



e Disefiado un Modelo de estrategias de innovacion empresarial se
lograria las metas propuestas por la microempresa CalumiFrutas del

Cantén Caluma, Provincia de Bolivar.

2.4 Variables
2.4.1 Independiente

Estrategia de innovacion empresarial.- Estrategia de innovacion es una
reconceptualizacion fundamental que se da en las empresas a través de la cual
las organizaciones son capaces de reinventar la forma de jugar en el tablero

empresarial.

2.4.2 Dependiente

Reactivacion Comercial.- La reactivacibn comercial consiste en formalizar
toda la actividad comercial de la microempresa y completar el plan de

ordenamiento o innovacion.

2.4.3 Operacionalizacion de las Variables

VARIABLES DEFINICION DIMENSION INDICADORES
Situacion inicial
Diagnostico
< Estrategia de innovacion
Independiente Estrategias de | Generacion de ideas
innovacion
empresarial %  Capacidad organizativa
Aprendizaje para innovar
% estructura comercial
% Identificacion de clientes
potenciales
Dependiente Reactivacion Organizacién comercial <  Establecimiento de
Comercial manuales de funciones y
procedimientos




comerciales

Mezcla de Mercadeo % producto, plaza, precio y
promocion

Capital humano

2.
o<

conocimiento

Fuente: IANN OSMAR MAYORGA TAMAYO
CESAR STALIN GUZMAN LOMBEIDA

CAPITULO Il

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. Disefio de la Investigacion
Es importante explicar la metodologia que sustent6 a este estudio.
Primero definimos el problema de estudio para poder establecer el tipo de

investigacion que se va a llevar a cabo, y asi poder hacer el disefio de la

misma.

Luego se definié la muestra, efectuando la recoleccion y el analisis de los datos

que se obtuvieron con la investigacion.



Este estudio se realizd en el contexto de la microempresa CalumiFrutas del

Cantén Caluma.

Esta investigacion fue de tipo, no experimental, transeccional, descriptivo.

Segun Yepez (2010), no experimental porque no se pueden manipular las
variables, los datos a reunirse obtendran del contexto de la microempresa
CalumiFrutas y transeccional ya que la recoleccion de datos se realizara en un

solo tiempo.

3.2 Métodos De La Investigacion

Los métodos que se utilizaran en el desarrollo de la investigacion seran los

siguientes: Método cientifico, I6gico, estadistico, andlisis y sintesis.

Método Cientifico

Este método permitidé aplicar pasos o etapas en el desarrollo de la investigacion
en forma sistematizada desde el planteamiento del problema hasta la
formulacion de la propuesta del estudio la cual consiste en el disefio de
estrategias de innovacion empresarial de la microempresa CalumiFrutas.

Método légico

Permiti6 llevar una secuencia ordenada o sistematizada de las etapas del

estudio, aplicando correctamente los pasos del método cientifico.

Método estadistico

El método estadistico que se utilizo en la investigacion sera el porcentual, el

cual se aplicara para analizar los datos obtenidos de la investigacion.



Método andlisis sintesis

Este método permiti6 en primer lugar realizar un andlisis de las teorias
relacionadas con el problema que se investigara y luego de los datos
obtenidos en la investigacion lo que nos permitird presentar en forma

sintetizada el documento.

3.3 Poblacién Y Muestra

El canton Caluma tiene una poblacion total 13.129 habitantes correspondientes
al sector urbano y rural, de los cuales cerca del 80% de la poblacién del cantén
Caluma son mestizos. La mayoria de la poblacion se dedica a la agricultura,
ganaderia y al comercio; el Cantén Caluma en promedio de cada 100
habitantes, 60 estan en condiciones de pobreza, cuyo rango supera al 55% en
promedio.

CANTON PARROGQUIA URBAND RURAL Total
Caluma CALLMA 6,269 6,860 13,1z
Caluma Total 6,269 G,860 13,1:

FUENTE: http://redatam.inec.gob.

La muestra sera representativa y se tomara en cuenta las zonas de
influencia, consideradas como mercado potencial de la microempresa. Para

este efecto se aplicara la siguiente férmula:

PQ*N
n=
2
E
N-1 +PQ
2
K
Dénde:

n= Muestra (?)


http://www.eruditos.net/mediawiki/index.php?title=Imagen:2bolivarccalumapur.gif

PQ = Varianza de la poblacion (0,25)
E= Margen de error (0,05)

K= Constante de correccién de error (2)
N= Poblacion (13.129)

Calculo de la muestra

PQ*N (0,25*13.129)
n=————— = = 388 personas
E 2
N-1 +PQ (0,05)
2 (13.129-1) +0,25
K 2

)

Total poblacion a

investigar 388 personas

Total entrevistados 1 persona( Presidente Asociacion

Empresarial Calumifrutas)

3.4 Técnicas e Instrumentos parala recoleccion de datos

3.4.1 Técnicas

Dentro de esta investigacion es fundamental la recoleccion de datos, lo que
hace importante utilizar técnicas e instrumentos apropiados que permita
recabar el maximo de informacién y asi obtener datos de manera exacta y lo

mas cercano a la realidad.



Se empled una entrevista la misma que tuvo como objetivo entrar al “mundo”

de la persona y ver las cosas desde su perspectiva.

Dentro de esta investigacion es fundamental la recoleccion de datos, lo que
hace importante utilizar técnicas e instrumentos apropiados que permita
recabar el maximo de informacion y asi obtener datos de manera exacta y lo

mas cercano a la realidad.

La técnica que se aplica para la investigacion es la encuesta ya que nos ayuda
a recoger la informacion necesaria para su andlisis posterior. Al igual la

entrevista, otra técnica, utilizada con el directivo de la Asociacion.

3.4.2 Instrumentos

Se utilizd el cuestionario como instrumento para la recolecciébn de datos
primarios de la investigacion. Un cuestionario es un conjunto de preguntas
normalizadas dirigidas a una muestra representativa o al conjunto total de la
poblacion estadistica en estudio.

Para el caso especifico de la entrevista realizada al Presidente de la

Microempresa, se utilizo como instrumento una guia de entrevista.

3.5 0rganizacion y procesamiento de la Informacién

Para realizar el analisis e interpretacion de los resultados, se debi6 emplear
una serie de técnicas que nos permitirdn encarar la investigacion de forma mas

clara y precisa respecto a la cantidad de datos posibles.

El cuestionario estructurado es representado a través de cuadros estadisticos
de frecuencia absoluta y frecuencia porcentual, graficos de pastel y una breve
interpretacion de los resultados.



CAPITULO IV

INTERPRETACION DE LA INFORMACION

4.1. Presentacion de la Informacioén

¢Ha escuchado sobre la microempresa CALUMIFRUTAS?

Detalle Frecuencia %
S| 182 46,91%
NO 206 53,09%
Total 388 100%

é¢Ha escuchado sobre la
microempresa
CALUMIFRUTAS?

S|

ENO

Anélisis

Los resultados arriba sefialados nos permiten establecer que mas de la mitad
de los informantes, es decir, el 53,09% no tienen conocimiento de la
microempresa CALUMIFRUTAS. Esto considerando que se tomo informacion
de informantes de los sectores y zonas de influencia del cantén Caluma. En
contraste a los informantes del interior del Canton que en un 46,91%

manifestaron conocer a la mencionada microempresa.

éConoce la actividad a la que se dedica la microempresa CALUMIFRUTAS?



Detalle Frecuencia %
Sl 182 46,91%
NO 206 53,09%
Total 388 100%

éConoce la actividad a la que se
dedica la microempresa
CALUMIFRUTAS?

M Sl
ENO

Anélisis

Se puede establecer la coincidencia en resultados, pues obviamente solo los
informantes que han escuchado o conocen la microempresa CALUMIFRUTAS,
gue representan el 46,91% realmente saben la actividad agroindustrial a la que
se dedica dicha microempresa. Esto evidencia la clara falta de promocion y

posicionamiento del que carece esta microempresa.

Ha probado el producto de la microempresa CALUMIFRUTAS?

Detalle Frecuencia %
Sl 175 45,10%
NO 213 54,90%




Total 388 100%

Ha probado el producto de |la
microempresa
CALUMIFRUTAS?

Anélisis

Si consideramos 46,91% de informantes como el 100% de personas que
tienen referencias o conocen a la microempresa, tenemos que un 45, 10% de
ellos han probado en alguna ocasién el producto de la microempresa, dejando
una diferencia de 1,81% de personas que conocen de la microempresa pero no
han probado su producto, que es el jugo de naranja natural. Esto también

demuestra que no se esta estimulando el consumo del producto.

¢Cudl es su criterio respecto al producto de esta microempresa?

Detalle Frecuencia %
Muy bueno 154 88,00%
Bueno 21 12,00%
Regular 0 0,00%
Malo 0 0,00%
Total 175 100%




éCual es su criterio respecto
al producto de esta
microempresa?

0,
12,00% 090

& Muy bueno
@ Bueno
u Regular

E Malo

Anélisis

Estos resultados se revisten de mucho interés para la investigacion, por cuanto
nos permitieron determinar el nivel de aceptacion de mercado que tiene el
producto. Se pudo establecer que el 88,00% de los informantes que han
probado el jugo de naranja natural, consideran que es muy buen producto,
mientras que un 12% consideran que es buen producto. Ante esto podemos
manifestar que los dos resultados son satisfacientes para la microempresa,
pues le brinda la oportunidad de expandir el mercado.

5.
¢Cuando usted compra el producto (jugo natural de naranja), donde lo adquiere?

Detalle Frecuencia %
Tiendas/Despensas 175 100,00%
Comisariatos 0 0,00%
Otros 0 0,00%
Total 175 100%




¢Cuando usted compra el producto( jugo
natural de naranja), donde lo adquiere?

H Tiendas/Despensas

i Comisariatos

Analisis

La cadena de distribucion del producto de la microempresa CALUMIFRUTAS,
segun los datos obtenidos se centra exclusivamente en puntos de venta
detallistas como tiendas y despensas, asi, lo demuestra en 100% de los
informantes al manifestar lo antes mencionado. Esto nos permite hacer una

gran consideracion para la elaboracion de la propuesta.

6. :Considera usted que el producto siempre esta comercializindose en el lugar
donde usted lo compra?

Detalle Frecuencia %
Sl 15 8,57%
NO 160 91,43%
Total 175 100%




éConsidera usted que el producto
siempre esta comercializandose en el
lugar donde usted lo compra?

8,57%

Sl
& NO

Anélisis

Lo que mas nos llamo la atencion fue descubrir que el 91,43% de las personas
o informantes, manifestaron que el producto no siempre esta es stock de venta
de los lugares donde lo adquieren normalmente. El 8,57% manifestd que si
esta comercializandose, lo que tal vez nos lleva a inferir que son clientes no

habituales.

¢Cudl de estos factores considera usted que influyen a que el producto no
siempre este ofertdndose?

Detalle Frecuencia %
La microempresa no produce de manera
continua 152 95,00%
La microempresa tiene un volumen de
produccion bajo 8 5,00%
No sabe 0 0,00%
Total 160 100%




¢ Cual de estos factores considera usted
gue influyen a que el producto no siempre
este ofertandose ?

5,00/60%

H La microempresa no produce
de manera continua

# La microempresa tiene un
volumen de produccion bajo

i No sabe

Anélisis

De los informantes que consideran que el producto no siempre se esta
ofertando en los puntos de venta, el 95,00% piensan que se debe a que la
microempresa no produce de manera continua. Lo expresado aqui se ajusta a
la informacion recogida en la entrevista al administrador de la microempresa
gue supo manifestar que en ciertos meses del afio no hay cosecha de la

materia prima, es decir, la naranja, por lo que no se produce en dichos meses.

8. ¢Considera usted que en el cantdn Caluma existe suficiente cultivos de naranja, como
para mantener una produccion continua de CALUMIFRUTAS?

Detalle Frecuencia %
S| 250 64,43%
NO 138 35,57%
Total 388 100%




éConsidera usted que en el canton Caluma
existe suficiente cultivos de naranja, como para
mantener una produccion continua de
CALUMIFRUTAS?

Sl
& NO

Anélisis

La mayor parte de los informantes, es decir el 64,43% en relacion a la muestra
total de estudio, manifiestan que en el Cantén Caluma si existe una produccion
de materia prima muy atractiva, como para incurrir en una produccion continGa.
Esto frente a un 35,57% que expresa que la cosecha no es suficiente, o que

equivale a que se debe adquirir en otros cantones.

9. (¢Usted se entero de la existencia de los productos de la microempresa
CALUMIFRUTAS, por:?

Detalle Frecuencia %
Radio 0 0,00%
Television 0 0,00%
Periddico 80 45,71%
En el punto de venta 95 54,29%
Total 175 100%




é¢Usted se entero de la existencia de los
productos de la microempresa
CALUMIFRUTAS, por :?

0,00%0,00%

# Radio
 Television

il Periodico

H En el punto de venta

Analisis

Los resultados que se muestran, no se alejan de la realidad ya evidenciada,
pues el 54,29% de los informantes que conocen la actividad y que en alguna
ocasion han consumido el producto de la microempresa, manifiestan que
llegaron a conocer dicho producto en los puntos de ventas. Un 45,71% han
tenido referencia por el periddico, esto se debe a que afios atrds cuando se
impulso la creacion de la microempresa con el apoyo de la ESPOL, se difundié
en medios de circulacion nacional y local, recientemente también se hizo

referencia a ella en el diario gubernamental denominado El Ciudadano.
10.

¢El nombre de la microempresa, resulta para usted :?

Detalle Frecuencia %
Atractivo 355 91,49%
Poco atractivo 33 8,51%
Total 388 100%




éEl nombre de la microempresa,
resulta para usted :?

8,51%

M Atractivo

M Poco atractivo

Anélisis

Al consultar sobre la aceptacion de la Microempresa en relacion a su nombre,
el 91,49% de los informantes, de la muestra total de estudio, estan de acuerdo
con el nombre CALUMIFRUTAS, pues le reporta identidad. También la
podemos considerar como una estrategia a fortalecer en la propuesta de

innovacion empresarial para esta microempresa.

11. ¢(La microempresa tiene rétulos o banners vistosos donde se aprecie: nombre de la
empresa, marca, slogan e informacién importante para usted?

Detalle Frecuencia %
S| 2 1,10%
NO 180 98,90%
Total 182 100%




éLa microempresa tiene rotulos o banners
vistosos donde se aprecie : nombre de la
empresa, marca, slogan e informacion
importante para usted?

1,10%

M S|
ENO

Analisis

Al consultar sobre la aceptacion de la Microempresa en relacion a su nombre,
el 91,49% de los informantes, de la muestra total de estudio, estan de acuerdo
con el nombre CALUMIFRUTAS, pues le reporta identidad. También la
podemos considerar como una estrategia a fortalecer en la propuesta de

innovacién empresarial para esta microempresa.

12.
¢Qué deberia hacer la empresa para mejorar su participacion en el mercado:?

Detalle Frecuencia %
Tener una infraestructura mas grande 45 11,60%
Realizar un plan de mercadeo 301 77,58%
Cambiar absolutamente todo 3 0,77%
No sabe 39 10,05%
Total 388 100%




13.

éQué deberia hacer la empresa para
mejorar su participacion en el mercado:?

10,05% 11,60%

0,77%

H Tener unainfraestructura
mas grande

# Realizar un plan de
mercadeo

i Cambiar absolutamente todo

E No sabe

Analisis

Este analisis nos permite direccionar mas aun la accion a realizar para que la
microempresa CALUMIFRUTAS pueda mejorar su participacion en el mercado.
La percepcion de los informantes es que un 77,58% de ellos coincide en que se
debe realizar un plan de mercadeo, obviamente sobre las bases ya construidas

en los inicios de la microempresa en mencion.

éCual es la principal ventaja segun usted que tiene el jugo de naranja de CALUMIFRUTAS
frente a la competencia?

Detalle Frecuencia %
Producto natural 377 97,16%
Producto de bajo precio 11 2,84%
producto reconocido
nacionalmente 0 0,00%
Total 388 100%




¢Cual es la principal ventaja segun usted que
tiene el jugo de naranja de CALUMIFRUTAS
frente a la competencia?

2,84%

M Producto natural

# Producto de bajo precio

i producto reconocido
nacionalmente

Anélisis

En este criterio de percepcion de mercado, los informantes en un 97,16%
manifiestan que la principal ventaja competitiva que tiene el producto de
CALUMIFRUTAS es la caracteristica natural del mismo; un 2,84% hacen
relacion al precio como ventaja competitiva. Esto nos da la pauta para poder
explotar la percepcion positiva de los informantes e incluirla en la propuesta de

innovacion.

4.2. Conclusién de lainformacién recolectada

Una vez procesada la informacidbn es necesario puntualizar los aspectos

relevantes que estimulan la generacion de una propuesta de accion.

Se evidencia una clara falta de posicionamiento, ya que el 46,91% de los
informantes conocen la actividad agroindustrial a la que se dedica dicha
microempresa. Esto se debe a la falta de promocion y posicionamiento del que

carece esta microempresa.

Otro de los factores es que la microempresa no realiza una produccion
continua, esta es la percepcion de la mayoria de los informantes que conocen

la actividad a la que dedica Calumifrutas.



Asi mismo la microempresa tiene ciertas oportunidades que podria aprovechar,
como por ejemplo su nombre transmite identidad segun los informantes, pero
también es necesario precisar que no tiene una mezcla de mercadeo
adecuada, por lo que la propuesta se centra en fortalecer esta estrategia de

innovacion y central del marketing.

CAPITULO V

5. MARCO PROPOSITIVO

5.1. Tema

“Estrategias de Innovacion Empresarial para la reactivacion comercial de la

Microempresa CalumiFrutas del Cantén Caluma, Provincia de Bolivar.”

5.2 Desarrollo de la propuesta

Innovar es un proceso que empresarialmente permite tener en cuenta el actual

escenario socioecondmico, se ha convertido practicamente en una obligacion



para todas las empresas, con independencia de su tamafio y de la actividad
que realicen, por lo que normalmente se distinguen cuatro tipos de
innovaciones: innovacion en el producto/servicio, en el proceso, en el area de

marketing e innovacion organizacional.

Para efectos de nuestra propuesta hemos considerado pertinente de acuerdo a
la investigacion realizada, enfocarnos en tres de los cuatro tipos de innovacion

existentes:

1.- Lainnovacion en la organizacién
La innovacion en la organizacion de la empresa es la introduccion de un nuevo
método organizativo en las practicas, en la organizacion del lugar de trabajo o

las relaciones exteriores de la empresa.

2.- Lainnovacion en el proceso
La innovacion en el proceso es la implementacion de un mecanismo nuevo de
produccion o de entrega de productos o significativamente perfeccionado, lo

que suele conllevar a cambios importantes en técnicas y equipamientos.

3.- La innovacion en el area de marketing
La innovacion en el &rea de marketing supone la puesta en marcha de nuevos
procedimiento de que afecten al disefio de los productos o servicios, embalaje,

promociones de producto, etc.

Mediante esta propuesta buscamos analizar a profundidad la situacion actual
de la microempresa CALUMIFRUTAS buscando crear estrategias o cambios

gue ayuden a mejorar la situacion futura.

Primero se realizaremos un andlisis exhaustivo tanto interno como externo,
donde se deben establecer las oportunidades, amenazas, fortalezas y
debilidades por medio de la Matriz FODA, para después poder determinar o

fortalecer los factores criticos de éxito.



Andlisis situacional

Matriz FODA

Es la herramienta utilizada para el estudio de la situacibn competitiva de una
empresa en su mercado, tanto en su situacién externa como en la interna, con
el proposito de determinar las Debilidades, Oportunidades, Fortalezas vy

Amenazas de la empresa.

La situacion interna se compone de dos factores controlables: fortalezas y
debilidades, mientras que la situacién externa se compone de dos factores no

controlables: oportunidades y amenazas.

Analisis FODA

En el siguiente esquema se presenta el analisis elaborado de las fortalezas,
debilidades, amenazas Yy oportunidades para la  microempresa
CALUMIFRUTAS.

Matriz de Anélisis FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES

e Ubicacion geferafita. e Falta de financiamiento.

. e Deficiente atmdsfera e imagen del
e Tiempo en el mercado.

. Loy | lecimi )
e Actitud emprendedora de directivos. ES10 gemicTIco

. e  Misién, Vision y Valores mal definidos.
e Poca competencia en la zona.

e Falta de politicas de comunicacidn.
e Infraestructura.

e Capacidad de produccion temporal.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

e Crecimiento del mercado. e Surgimiento de competencia en Ia

e Ampliar la cartera de productos. zona de influencia.




e Posicionamiento en el mercado.

e Generar desarrollo en la zona.

Factores naturales que perjudiquen la
produccion de materia prima en la

Zona.

Fuente. IANN OSMAR MAYORGA TAMAYO
CESAR STALIN GUZMAN LOMBEIDA

ESTRATEGIAS DE INNOVACION

1.- Innovacion en la organizacion

a. Objetivo General.

Implementar una moderna mision, vision, valores y mejorar las relaciones

exteriores de la microempresa.

b. Situacién Actual.

La microempresa CALUMIFRUTAS no cuenta con una mision, vision y valores

adecuados que estimulen su quehacer agroindustrial, por lo que es importante

redisefiar dichos aspectos.

Tampoco existe un mecanismo que permita mantener relaciones exteriores con
los elementos de su entorno especifico y general, por lo que se debe mejorar
dichas relaciones en el corto plazo.

c. Acciones Estratégicas.

e Proponer y aprobar una nueva mision, visién y valores, que tiendan a

enrumbar a la microempresa hacia un futuro mas prometedor.




e Disefiar un sitio Web donde se den a conocer aspectos relevantes de la
microempresa, y que sirva de principal via de interaccion con el entorno

de la misma.

d. Recursos.
e Alquilar un web Hosting o alojamiento web, que le permita llevar a cabo
Sus proposititos comunicacionales.
e Implementar un programa de comunicacion interna que permitan
visualizar y conocer permanentemente: mision, vision y valores de
CALUMIFRUTAS.

e. Responsable.

e Administrador.

VISION

Posicionarnos como empresa lider en el sector de alimentos naturales a base
de frutas para el afio 2017, siendo reconocidos por la calidad de nuestros
productos y optimizando los procesos logisticos.

MISION

Somos una empresa procesadora y distribuidora de alimentos 100 % naturales
a base de futas, que suple las necesidades de este mercado, ofreciendo a
nuestros clientes productos que cumplen los estandares de calidad. Buscando

siempre el mejoramiento continio de los procesos.

VALORES



Puntualidad: en este caso se hace referencia a este valor para exigir a los
empleados el respeto de los tiempos de llegada y salida, pero sobre todo
para con los clientes, por ejemplos a la hora de presentar proyectos o

realizar entregas.

Calidad: en este caso se intenta que los productos o servicios ofrecidos

sean de excelencia.

Consecuencia: hace referencia a la coherencia que deben tener los
empleadores para con sus trabajadores, como de la empresa con los

clientes. En caso de haber compromisos deben ser cumplidos.

Justicia: este concepto tiene una mayor orientacion para sus trabajadores.
Se hace referencia a otorgar a cada uno lo que le corresponde, no solo
desde el punto de vista salarial sino que también en cuanto se refiere a las

actividades que a cada uno le tocara desempefiar.

Comunicacion: en tanto se toma la comunicacion como un valor
fundamental se intenta que las relaciones y conexiones dentro de los

miembros de la empresa y con los clientes sea fluida y sincera.

Responsabilidad: tiene varias orientaciones. Por ejemplo si se hace
referencia a los trabajadores, la empresa se compromete a la estabilidad y
buenas condiciones laborales. En cuanto a los clientes, la empresa se
compromete a entregar bienes y servicios de calidad. Algo que también
resulta muy importante hoy en dia es el compromiso con el medio
ambiente. Para ello es necesario cumplir con las leyes determinadas e

incluso exceder las mismas para continuar con su preservacion.

Originalidad: refiere a las innovaciones, cambios y creaciones tanto en los

bienes y servicios, en las metodologias laborales y estrategias.



8. Seguridad: este juicio se orienta a generar un vinculo de confianza, que

los clientes crean que seran satisfechos en sus necesidades y deseos.

9. Libertad: en este caso se intenta que tanto los empleados y los clientes
puedan expresarse con total seguridad en caso de tener creencias u
opiniones distintas, siempre que sean presentadas con respeto y

cordialidad.

10.Trabajo en equipo: desde éste se intenta la integracion de cada uno de
miembros de la empresa al grupo laboral, que sean promovidos mejores
resultados gracias a un ambiente positivo. Para ello es elemental la

participacion de los distintos miembros de la empresa en diversos ambitos.

11.Honestidad: orientado tanto para los miembros de la empresa entre si,
como con los clientes. Se promueve la verdad como una herramienta

elemental para generar confianza y la credibilidad de la empresa.

web Hosting propuesto
El sitio web ayudara a la microempresa a potencializar sus relaciones con los

clientes y demas elementos de su contexto de interés, por lo que proponemos
gue el Hosting tenga las siguientes caracteristicas de acceso Yy visualizacion:

Pagina principal y direccién de acceso a sitio Web

€ C [ www.calumifrutas.com.ec/ e @)

Natural Y delicioso

QUIENES SOMOS PRODUCTOS RECETAS CENTRO DE NUTRICION CONTACTENOS




3. Innovacion en el proceso

a. Objetivo General.

Mantener una produccién continua durante todos los meses del afio.

b. Situaciéon Actual.

La microempresa CALUMIFRUTAS no mantiene una produccion continua de
jugo natural de naranja, ya que la materia prima que es la naranja, solo se la
encuentra en su estado optimo de madurez entre los meses de mayo a
noviembre; mientras que de diciembre al mes de abril existe escasez de la
fruta. Por esta razon se debe implementar una accion estratégica que permita

mantener la produccién durante todos los meses del afo.

c. Acciones Estratégicas.

e Gestionar la adquisicion de un congelador, que permita mantener
reservas de pulpa de la fruta durante los meses de escasez.

e Implementar un plan de mantenimiento preventivo y correctivo al interior
de la planta de manera permanente, que permita mantener condiciones
de higiene, salud y seguridad ocupacional.

e Buscar proveedores alternativos de materia prima dentro del contexto de

la zona o region 5.

d. Recursos.



e Tramitar crédito productivo ante organismos como: CFN, Mipro, Banco
de Fomento, que permitan canalizar el financiamiento de dicho
congelador.

e Disefar el plan de seguridad ocupacional de acuerdo a la necesidad de

la microempresa y adoptarlos mediante resolucion del directorio.

e. Responsable.

e Administrador.

El congelador que consideramos idoneo en capacidad de almacenamiento
debe tener como minimo las siguientes longitudes: 6 pies de ancho, 1 pie de
alto y 11 pies de largo. Esto considerando que la fruta sera localizada y
adquirida en otras zonas productivas, traida y almacenada para mantener el

stock de reserva fijo.

Aspecto de congelador requerido




Politicas de calidad

& Promover la mejora continua de sus productos y procesos.
¥ Desarrollar permanentemente a proveedores y al personal, privilegiando
las acciones preventivas a las correctivas.

¥ Fomentar las actividades en un marco de responsabilidad social.

Politicas de seguridad y salud ocupacional

¥ Desarrollar un programa y acciones en seguridad y salud ocupacional,
para eliminar o minimizar los riesgos de exposicidon de nuestro personal

y visitantes a accidentes y enfermedades.

3.- Innovacion en el area de mercadeo

¥ FUERZA COMPETITIVA

a. Objetivo General.
Fortalecer la imagen competitiva y corporativa de la microempresa e incurrir en

mayor participacion y posicionamiento en el mercado.

b. Situaciéon Actual.

La microempresa CALUMIFRUTAS no tiene un plan de mercadeo activo, lo
que ha incidido para que la empresa y el producto no se encuentren
posicionados en el mercado de interés afectando directamente la imagen
competitiva de la mencionada microempresa. La microempresa no cuenta con
una estética favorable para cumplir estos propdsitos, ya que actualmente tiene
una apariencia externa en su infraestructura muy deplorable, lo que puede
llegar a confundir a los clientes reales y potenciales con respecto a la calidad
de los procesos de la mencionada microempresa. Ante lo mencionado se hace



imperante disefiar una estrategia que permita cambiar la estética y atmosfera

empresarial de la microempresa.

c. Acciones Estratégicas.
e Implementar un plan de mejoramiento de la fachada de la
microempresa, con presencia de publicidad permanente e informacion
clave de la misma.

e Gestionar el financiamiento del plan de mercadeo para la microempresa.

d. Recursos.

e Tramitar crédito productivo ante organismos como: CFN, Mipro, Banco
de Fomento, que permitan canalizar el financiamiento de dicho plan.

e Contratar servicios de albanileria, disefio grafico y pintado para el
arreglo de la estética de la fachada principal de la microempresa, que

permita promover la imagen corporativa de la misma.

a. Responsable.

e Administrador — equipo directivo.

Actualmente




Fachada Propuesta

¥ PRODUCTO

a. Objetivo General

Fortalecer la imagen competitiva del producto y de la microempresa.

b. Situacién Actual.

La microempresa CALUMIFRUTAS no tiene un plan de mercadeo activo, lo
gque ha incidido para que la empresa y el producto no se encuentren
posicionados en el mercado de interés afectando directamente la imagen

competitiva de la mencionada microempresa. El producto no cuenta con una



promesa de venta atractiva ( slogan ). Pero también es de mencionar que el
producto cuenta con aceptacion por parte de quienes lo han consumido alguna
vez, sobre todo por las caracteristicas naturales del mismo. La microempresa

ha venido manteniendo la presentacion del producto en fundas de 120ml.

c. Acciones Estratégicas.

Implementar cambios en la promesa de venta del producto, que resalte la
caracteristica natural del mismo.
Mantener la produccion de jugo en la presentacion de fundas (bolo de 120 ml),

e incorporar la presentacion en botella (frasco de 300 ml).

d. Recursos.

Tramitar crédito productivo ante organismos como: CFN, Mipro, Banco de

Fomento, que permitan canalizar el financiamiento de dicho plan.

e. Responsable.

e Administrador — equipo técnico

Producto

El disefio propuesto para el producto en presentacion de frasco de 300 ml,
debe incluir colores y apariencias similares a la imagen de referencia, ya que le

dan vida al producto y lo resalta en su caracteristica natural.



Natural Y delicioso

Bolo de 120 ml frasco de 300 ml

Nombre de la microempresa

El actual nombre tiene mucha aceptacion por lo que sugerimos se mantenga,

ya que representa identidad. El nombre tiene cierto disefio propuesto:

O

CALUMIFRUTAS

Slogan o promesa de venta del producto

La promesa de venta influye mucho en la percepcidn que tiene el cliente
respecto al producto, y basicamente es esta la que expresa el valor agregado

del producto en relacion de las necesidades del consumidor.



Natural Y delicioso

Isotipo de la empresa y producto

El isotipo final serd el consenso de la microempresa, por lo que sugerimos que
siempre se incluya el producto exponiendo su atractivo natural.

¥ PROMOCION/COMUNICACION

a. Objetivo General.

Incrementar el reconocimiento de la microempresa y el producto por medio de

campafas o acciones publicitarias.

b. Situacién Actual.



La microempresa CALUMIFRUTAS no tiene un plan de promocion y/o
publicidad activo, por lo que es necesario establecer acciones estratégicas que

den a conocer el producto y la microempresa como tal.

c. Acciones Estratégicas.

Implementar vallas publicitarias ubicadas estratégicamente las zonas de
mercado de interés.

Implementar rétulos, banners y afiches que identifiquen y den a conocer la
empresa y el producto, que permitan un alto grado de recordacion de la
empresa y el producto.

Implementar el web Hosting como herramienta clave de comunicacion y

promocion.

d. Recursos.

Disefiar informacion contenida en vallas y afiches publicitarios.

Pegar los afiches en los puntos de venta del producto.

Realizar un mapeo de zonas estratégicas para la ubicacion de las vallas
publicitarias.

Actualizar permanentemente web Hosting en el link productos e informacion de
pagina de presentacion.

e. Responsable.

e Administrador — equipo técnico.

Disefio para rotulo y/o banners

La caracteristica de estos puede ser de 1 metro de alto por 3 metros de largo.



CALUMIFRUTAS
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www.calumifrutas.com

Disefio sencillo y econdmico de vallas publicitarias

La caracteristica de la valla es que son de base de tubos de acero de 2.5
metros de alto y el espacio de informacion debe ser mas grafico que texto, sus
dimensiones son: 2 metros de alto por tres de largo.
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Disefio afiches publicitarias
La caracteristica de los afiches es que estos deben ser de 40 cm por 60 cm,
con la intension de que sean vistosos y su disefio deberd ser muy creativo

resaltando el producto, nombre de la empresa y slogan.




¥ DISTRIBUCION

a. Objetivo General.

Mantener una oferta constante del producto en los puntos de venta y

desarrollar un sistema de informacioén que garantice dicho proposito.

b. Situaciéon Actual.

La microempresa CALUMIFRUTAS mantiene un canal directo de distribucion
con tiendas y despensas, que son sus puntos de ventas de mayor referencia.
Para mantener una produccién continua mediante la implementacion de la
estrategia de innovacién en los procesos, la microempresa actualmente no
cuenta con un sistema de informacion que le permita tener un control de la

produccion y distribucién por puntos de ventas.

c. Acciones Estratégicas.

Implementar un sistema de informacion que le permita administrar y distribuir la
produccion eficientemente.
Establecer un canal de distribucion directo, implementando un punto de venta

en la microempresa.

d. Recursos.

Gestionar convenio con una universidad, que le permita beneficiarse de las
labores de vinculacibn comunitaria que estas desarrollan, para que cuasi
profesionales en sistemas elaboren el sistema de informacion comercial.

Disenar el canal de distribucion.

e. Responsable.

e Administrador — equipo técnico.



Sistema de informacion

Se debe implementar un sistema informatico basico que permita la produccion,

esta informacion es elemental para la toma de decisiones.

—
_Jaulaclic : Base de datos  CALUMIFRUTAS - PRODUCCION ! E »
Ugebrir B Disefio 3 Muevo | | 2o e | i EE
Objetas Crear formulario en vista Disefio
1 Tablas i Crear un formulario utiizando el asistents:
5l Consultas
Formula, .,
Bl Informes -
"@ Paginas
Z  Macros
¢ Mddulos
= «
Grupos

Canal de distribucion

Los productos agroindustriales requieren por lo general un canal corto, por lo
que la microempresa debe tener representantes exclusivos de ventas, los
mismos que seran los responsables de administrar el proceso de ventas. El
canal de distribucion que sugerimos es el que se ajusta a las caracteristicas del

siguiente esquema: microempresa — detallistas — consumidor.

SUPERMERCADO | gl |

‘qp CALUMIFRUTAS

Ly




¥ DE PRECIO

a. Objetivo General.

Implementar estrategias de promociones con el fin de conservar los clientes
actuales y atraer nuevos para incrementar las utilidades en el punto de venta.
b. Situacidon Actual.

La microempresa CALUMIFRUTAS mantiene un esquema rigido en el aspecto
precio, por lo que no resulta muy atractivo para el consumidor o representantes
de puntos de venta. Ante esto se debe establecer una estrategia que permita
combinar los atractivos del producto, aspectos comunicacionales y de

distribucion con el precio del producto.

c. Acciones Estratégicas.

Ofrecer productos y servicios con descuentos reales donde la empresa exija
descuentos a los proveedores de la materia prima y de esta forma
transmitirselos a los clientes para el beneficio mutuo.

d. Recursos.

Acudir a los proveedores para acordar ciertos descuentos sobre los productos y

asi mismo aprobar una politica de descuentos.

e. Responsables.

e Administrador.



¥ Calumifrutas otorgara el descuento de 5% para clientes minoristas y un
10% para clientes mayoristas, estableciendo montos predeterminados

de consumo o compra.

MONITOREO Y CONTROL

La implementacion de estas estrategias requiere el seguimiento periodico y
permanente, que permita asegurar el fiel cumplimiento de los objetivos
microempresariales, que en este marco propositivo se plantean en beneficio de
la microempresa CALUNIFRUTAS.

5.3. Conclusiones

Luego de haber realizado la investigacion se puede concluir que la
microempresa CALUMIFRUTAS es una organizacion muy joven en el mercado,

y que, como a la mayoria de la microempresas indistintamente de la actividad a



la que estas se dediquen, en sus primeros afos de vida empresarial presentan
dificultades, que les exige hacer a justes a su planificacion inicial o proyecto
inicial. Este es el caso particular de CALUMIFRUTAS, que concentrada en
sobrevivir con una produccion inestable y variada, descuido aspectos
relevantes de mercadeo y caracter organizativo, los mismo que empezaron a
presentar en el corto plazo resultados poco satisfactorios. Una de las grandes
fortalezas por asi decirlo, con la que cuenta la microempresa es el nivel de
aceptacion que tiene su producto( jugo de naranja natural), el mismo que de
acuerdo a la comunidad de su contexto, representa identidad y desarrollo para
el cantén Caluma. Es por esa razén que esta investigacion tiende a fortalecer la

imagen competitiva y corporativa de la mencionada microempresa.

5.4. Recomendaciones

Para continuar aumentando su participacion en el mercado, el posicionamiento
y lograr un nivel de recordacibn mayor por parte de las personas, la
microempresa CALUMIFRUTAS debe adoptar dentro de su estructura
organizacional una Misién, Vision y Valores, asi como también una herramienta
como el Web Hosting, que le permitan orientarse correctamente a mantener

relaciones externas cargadas de valor y al logro de sus objetivos mercantiles.



En cuanto al proceso CALUMIFRUTAS debe incorporar politicas de calidad y
politicas de seguridad ocupacional y salud. Es importante que se realice la
adquisicion del congelador con las especificaciones propuestas, ya que le
permitirA mantener una produccion activa y constante durante todo el afio, esto

apoyara la conquista de mercado y clientes.

Respecto a las actividades de mercadeo de la microempresa, esta debe
ampliar su portafolio de productos con la nueva presentacion del producto en
frasco de 300ml. También debe realizar campafias de comunicacién y difusion
en medios publicitarios como banners, radio, television, Web Hosting y vallas
con el fin de dar a conocer a la microempresa y sus productos y ser reconocida
para atraer mas clientes. Debe mantener y fortalecer un canal de distribucion
corto que involucre como detallistas a instituciones educativas, tiendas,
despensas y minimarkets, considerando que sus niveles de produccion iran de

menos a mas con el pasar del tiempo.

Implementar una estrategia de monitoreo y control para dar fiel cumplimiento a

los objetivos empresariales.
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ANEXOS



Guia de Entrevista

La entrevista es un instrumento de obtencién de informacién, que tiene como restriccidn el criterio
personalizado cara a cara, y que de paso nos proporcionan la informacion que se requiere sobre una
persona, su experiencia, su vision sobre ciertos temas, expectativas 0 su sentir sobre algin tema o
problemética en particular.

Proceso de implementacidn de la entrevista
A) Seleccionar el tipo de entrevista
Las entrevistas que se realizara al representante de la Microempresa CALUMIFRUTAS es de tipo semi-
estructurada, ya que es eficiente cuando hay informacidn puntual que se desea obtener. Esto es que, alo
largo de la entrevista, ésta se puede convertir en una interesante conversacion que hace que se pasen por
alto los datos especificos que se querian obtener.
En esta entrevista semi-estructurada se iniciara con una lista de preguntas de los datos o temas que se
quieren conocer pero el orden en que se hacen puede fluir a lo largo de la entrevista. Se deben cubrir
todas las interrogantes, pero no es necesario que el orden en que se hacen las preguntas sea muy estricto.
B) A quienentrevistar
Se entrevistara al representante legal y/o administrativo de la Microempresa CALUMIFRUTAS.
C) Disefiar las Preguntas para la Entrevista
La entrevista tendra una secuencia ldgica, partiendo de preguntas de caracter general, para luego pasar a
un blogue de preguntas mas especifico y se finalizara resumiendo en los puntos fundamentales que se
deseaba conocer aefecto de ampliar cualquier tipo de informacion o corroborar la informacion que se ha
obtenido.
En el disefio de las preguntas es importante el que no sean cerradas, esto es el que las Unicas respuestas
posibles sean un “si” o un “no”; ya que esta situacion eliminard la posibilidad de conocer puntos de vista
importantes o conocer detalles de los hechos sobre los que se esta investigando.
D) Duracion de la Entrevista
La entrevistadeberaser ejecutadaen 60 minutos, pero de ser necesario mas tiempo, no podra exceder de
90 minutos.
E) Consideraciones Eticas
La entrevistay su informacion en absoluto seran Unicamente utilizadas para el fin académico, respetando
la fiabilidad que otorgara el representante de la microempresa CALUMIFRUTAS.

F) Recoleccion, Andlisis y Sintesis de los Datos de la Entrevista.

Si solamente tomanotas es recomendable que deje espacios en blanco en su formato de preguntas para ir
anotando lo que considere importante.

Para recolectar los datos se sugiere, si no hay inconveniente por parte del entrevistado, el grabar la
entrevista y adicionalmente tomar notas durante la entrevista.

ENTREVISTA
1.
¢ Como se denomina el cargo que actualmente Administrador
ocupaen la Microempresa?
2.
¢A qué actividad econdmica se dedica la Agroindustrial, que es el procesamiento de la
Microempresa? naranja.
Presidente: Ing. Vinicio Garcia
Vicepresidente: Dra. Maria Gomez
Secretaria: Sra. Ruth Vega
3. Tesorera: Lcda. Marjorie Reyes
CAmo esta organizada la Microempresa? Vocales principales:
Sr. Mauro Bastidas
Sra. Yolanda Olalla
Sr. Guanerges Aguayo
Procesadores: Eventuales
Recolectores de frutas: Eventuales
4, Jugo de naranja natural, antes también se producia
¢, Qué producto o productos comercializa la | yogurt, pero por falta de registro sanitario no se lo




Microempresa?

produce mas.

5.
¢La produccion es continua por parte de la
Microempresa?

No es continua ya que solo se realiza desde mayo
hasta noviembre debido a la produccion de naranja,
y de diciembre a abril no se produce.

6.
¢Cuantas personas intervienen en el proceso
productivo?

Alrededor de 15 personas intervienen en el proceso
productivo.

7.
¢ Lamateria prima de donde proviene?

Proviene del mismo canton Caluma, ya que existe
una produccidn de naranja bastante grande.

8.
¢La Microempresa realiza actividades de
promocion y/o publicidad de sus productos?

No se ha hecho promociones o publicidad por
cuanto la produccién es limitada y temporal o
estacional.

9.

¢La Microempresa cuenta con un plan de
contingencia para no afectar su produccidn en
la época de escasez de materia prima?

No cuenta con un plan de contingencia, ya que la
Unica accién a seguir es la adquisicion de un
congelador grande que nos permita almacenar la
fruta en periodo de escasez.

10.
¢Con que periocidad realizan analisis de
mercadeo?

No se realiza analisis de mercado, el Unico que se
realizo fue al inicio de la microempresa y que fue
una contribucién de la Espol.

11.
¢La  Microempresa
infraestructura necesaria?

cuenta con la

Si tenemos la infraestructura adecuada, la misma
que cuenta con &reas de mucho espacio.

12.
¢La Microempresa cuenta con la maquinaria
necesaria?

Si existe la maquinaria adecuada, ya que fue la
inversion inicial en requerimientos, con la
excepcion del congelador antes mencionado.

13.
¢ Considerausted que deben realizarse cambios
e innovaciones en la Microempresa?

Si, pienso que si se debe hacer algunos cambios,
sobretodo en laparte de comunicaciony promocién
ya que es actualmente una de las debilidades que
tenemos.

14,
¢Tienen en mente producir algun otro
producto?

Quizas a futuro se retome lo del yogurt, por ahora
solo queremos fortalecer la produccién de jugo de
mercado y posicionar este producto natural.

15.

¢Cual es el principal aporte que brinda la
microempresa CALUMIFRUTAS al canton
caluma?

Pues genera empleo y permite que muchas familias
que se dedican a la produccion de naranja, tengan la
oportunidad de comercializar su fruta. Creo que se
mejora la calidad de vida de muchas personas y
sobre todo se desarrolla el cantdn.




