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RESUMEN

Esta tesis analiza la viabilidad estratégica de un emprendimiento de una importadora de
accesorios vehiculares en la zona de Desamparados San José Costa Rica, esto desde la
perspectiva de tres ejes principales, los cuales son la ventaja competitiva, la cadena de valor, y la
estrategia genérica competitiva. Esto con el objetivo de comprender el entorno competitivo de la
region y con ello tener una claridad de si es viable la creacion de un emprendimiento de este tipo.
Asi mismo a través de esta tesis se busca comprender cuales son los puntos clave que podrian
convertirse en diferenciadores que permitan una mejor colocacién en el mercado del
emprendimiento.

En esta tesis para la recoleccion de datos se usé un enfoque mixto, en el cual se usaron
encuestas con preguntas cerradas, entrevistas con preguntas abiertas a emprendedores, y se
recopil6 datos de fuentes secundarias, con la idea de tener una perspectiva mas amplia y obtener
informacion de primera mano y de calidad que contribuyera a la investigacion.

Como parte de los hallazgos de esta investigacion, se puedo analizar que en la actualidad
existe una oportunidad en el mercado de la zona, esto para una oferta que contenga valores
agregados, como diferenciadores especificos, tanto en producto, como en areas de servicio,
asesoria técnica. A su vez se detectd un interés por productos que contengan cierta diferenciacion
donde aspectos como la calidad formen parte integral de la propuesta de valor. También como
parte de los hallazgos se pudo observar coémo existen retos importantes en el mercado, como lo
es el poder de negociacion de los clientes, o bien la posible sustitucion y rivalidad entre
proveedores, 1o que con lleva a un ejercicio en el cual se deba trabajar para sobresalir ante estos

retos.



Se concluye que para hacer frente a estos desafios y alcanzar la viabilidad estratégica, se
debe optar por una estrategia genérica competitiva de diferenciacion, basada en aspectos que
muestre un valor agregado, como el servicio al cliente, reforzando la cadena de valor con énfasis
en la eficiencia y eficacia como también en la mejora continua para poder crear una ventaja
competitiva sostenible en el tiempo todo con el fin de crear una buena experiencia para el cliente
y la fidelizacion de este.

Palabras Clave: Diferenciacion, Viabilidad, Costos, Cadena de valor, Ventaja competitiva.

Abstract

This thesis analyzes the strategic viability of a vehicle accessory importer business in the
Desamparados area of San José, Costa Rica, from the perspective of three main axes:
competitive advantage, value chain, and generic competitive strategy. The objective is to
understand the competitive environment in the region and thereby clarify the viability of creating
such a business. This thesis also seeks to understand the key points that could become
differentiators and allow for a better market positioning of the business.

A mixed approach was used for data collection, utilizing surveys with closed questions,
interviews with entrepreneurs with open questions, and data from secondary sources. The goal
was to gain a broader perspective and obtain firsthand, high-quality information that would
contribute to the research. As part of the findings of this research, it was possible to analyze that
there is currently an opportunity in the regional market for an offering that includes added value,
such as specific differentiators, both in terms of products and in service areas, such as technical
advice. At the same time, an interest was detected in products with a degree of differentiation

where aspects such as quality are an integral part of the value proposition. Also among the
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findings was the existence of significant challenges in the market, such as customer bargaining
power and potential substitution and rivalry between suppliers, which leads to an exercise in
which work must be done to excel in the face of these challenges.

It is concluded that to face these challenges and achieve strategic viability, a generic
competitive differentiation strategy must be adopted, based on aspects that demonstrate added
value, such as customer service, strengthening the value chain with an emphasis on efficiency
and effectiveness, as well as continuous improvement, in order to create a sustainable
competitive advantage over time, all with the aim of creating a good customer experience and
customer loyalty.

Key Words: Differentiation, Viability, Costs, Value chain, Competitive advantage.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Antecedentes internacionales y nacionales

A) En el trabajo de investigacion realizado por José Pablo Chaves Calderdn. (2024),
titulado La estrategia competitiva genérica y su relacion con la gestion de la cadena de valor de
un emprendimiento de venta de pastas frescas, Tesina optando por el grado académico de
Bachillerato en Administracion de Negocios, Universidad Hispanoamericana, el autor establece
los siguientes objetivos de investigacion:

1. Identificar el estado del entorno tanto macro ambiente como competitivo de un
emprendimiento de venta de pasta frescas en el Barrio Amon.

2. Catalogar la gestion de la cadena de valor de un emprendimiento de venta de pastas
frescas por medio de un benchmarking.

3. Relacionar la gestion de la cadena de valor con una estrategia genérica competitiva y
una matriz de FODA de un emprendimiento de venta de pastas fresca. (p. 11).

Asi mismo, la investigacién se basé en un enfoque cualitativo, el autor recopilé gran
cantidad de informacion de los restaurantes en la localidad de Barrio Amon, a través de
entrevistas, enlazadas con los objetivos especificos. La informacion obtenida de la muestra de
estudio fue analizada por medio de un analisis descriptivo.

Como parte de los resultados, conclusiones y recomendaciones, se observo lo siguiente:

Tomando en cuenta los objetivos planteados en el tema en cuestion, se observd la
complejidad del sistema burocréatico del pais, que impide una rapida creacion de una compafiia y

cémo esto depende muchas veces de amistades y otras formas para agilizar el proceso y
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conseguir una pronta apertura de un negocio. También es importante destacar la gran cantidad de
productos sustitutos que se encuentran en el mercado, por lo que fue necesario innovar y tener
flexibilidad para poder generar una mayor expectativa en los clientes y con ello atraerlos,
Ademas, el alto costo de la vida propone un desafio sumamente importante, lo que requirié
adaptar el negocio a una realidad pais.

Asi mismo los altos costos operativos que involucran a un restaurante de este tipo en la
zona de barrio Amon, como lo son el alquiler y otros costos como las cargas sociales, ponen un
tema de liquidez sobre la mesa. Otro punto son los inventarios, los cuales, no solo son
necesarios, sino que dependen en gran medida de terceros, por lo que la disponibilidad, calidad y
buenos proveedores son clave. También siguiendo la esta linea, la caducidad es un punto critico
que debid tener un con control exhaustivo de los inventarios para evitar pérdidas significativas.
Gracias a ello, el desperdicio se reduce y se podria contar con productos siempre frescos.

Otro aspecto clave es el aprovechamiento de las redes sociales, esto observando algunas
estrategias de otros restaurantes, adaptarlas al restaurante, y poder con ello llegar mas facil y
rapido al publico meta. (Chaves, 2024).

B) En el trabajo de investigacion realizado por Isabella Fondevila Yannarella. (2023).
Denominado La estrategia competitiva genérica de la empresa Grupo Automotriz Prolusa, en la
Uruca, San José, Costa Rica y el aprovechamiento de una ventaja competitiva durante el tercer
cuatrimestre del 2023. Tesina optando por el grado académico de Bachillerato en
Administracion de Negocios, Universidad Hispanoamericana, tuvo como objetivo, analizar los
factores para una estrategia competitiva genérica de la empresa Grupo Automotriz Prolusa, y el
aprovechamiento de una ventaja competitiva. Por medio del marco referencial se establecieron

los conceptos claves de la investigacion, entre ellos; las cinco fuerzas de Porter, entorno
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competitivo, los cuatros pruebas del valor competitivo de un recurso o capacidad, la definicion
de la estrategia y sus diferentes tipos de una ventaja competitiva, tipos de recursos y capacidades,
como también en el marco contextual informacion sobre la empresa en la que se baso la
investigacion. Metodoldgicamente el trabajo de investigacion tuvo un enfoque cualitativo con
alcance descriptivo debido a que no se fundamenta en la estadistica, por lo que el método de
recoleccion de datos no es estandarizado. Ademas, en esta investigacion se realizaron entrevistas
a gerentes de la empresa de Grupo Automotriz Prolusa, lo que conlleva a recolectar perspectivas
y diferentes puntos de vista de los entrevistados. Asi mismo se puede observar que algunos datos
importantes que mostro esta investigacion, se puede ver el poder del cliente en la influencia que
posee sobre una empresa, esto fue un aspecto fundamental, en cuanto a la interaccion de la
empresa con el cliente, al momento de entablar acuerdos para la adquisicién de bienes y
servicios, desde el punto de vista del beneficio econdémico del cliente. De acuerdo al analisis de
Porter, en cuanto mas estén organizados los consumidores, mas exigencias y condiciones
estableceran en la relacion de precios de los productos o servicios, como su nivel de calidad, lo
que generd gque la empresa presente un menor margen, volviéndose menos atractiva. También se
observé el poder de negociacion de los proveedores, se destacd la capacidad que tienen los
proveedores para negociar el precio de los insumos que le estd suministrando a la empresa,
debido al ser los encargados de ofrecer todo lo necesario para ya sea crear los productos o
comercializarlos. Los proveedores al buscar aumentar su rango de ganancias ofreceran menor
calidad o trasladaran estos costos a sus clientes. Por lo que, si el poder de negociacion de los
proveedores es mayor, los clientes estardn en desventaja al momento de negociar costos.
Ademas, la influencia de los proveedores se vuelve mayor si su producto no posee sustitutos, en

caso contrario su poder de negociacion disminuye.
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La importancia de implementar una de bajos costos para la organizacion, es que podra
llegar a nichos o grupos especificos, mediante el establecimiento de costos bajos en los
productos que ofrece, lo que genera que la organizacion tenga la oportunidad de disuadir a
empresas rivales de ingresar al mercado, debido a la ventaja de costos que automaticamente crea
barreras de entrada, recomendando que para la reduccion de costos en una empresa lo siguiente;
en el caso que la competencia trabaje con esta estrategia, se podra adoptar la mentalidad del
rival, para lograr anticipar el proximo movimiento, marcar la diferencia por medio de estrategia
que capten la atencion del cliente potencial, mejorar la relacion de marketing para el cliente.
Tocando el tema de diferenciacion, la investigacion mostro que es importante que la empresa
destaque su producto por encima de la competencia, sin importar que la empresa rival posea un
producto sustituto o producto similar. Ademas, la diferenciacion por parte de la empresa
establece una ventaja competitiva, ante las posibles alternativas que ofrezcan las demas empresas
en el mercado.

Recomendando para lograr esto, mostrar la orientacion al cliente potencial, conociendo
las necesidades del posible consumidor, para saber cdmo empresa que ofrecer de producto
diferenciado ante la competencia, no se debe descuidar el entorno, es importante la innovacion
constante porque si la empresa no lo hace, los rivales lo haran, comunicar la diferencia y estar en
constante bisqueda de nuevos nichos de mercado. (Fondevila, 2023).

C) En el trabajo de investigacion realizado por Geraldine Stephanie Corales Mantilla
(2023), titulado Elaboracion y aplicacion de un sistema de practicas para obtener ventajas
competitivas en el emprendimiento Lovely Bites, buscando el aumento de las ventas dentro del
nicho de mercado de la gran area metropolitana de Costa Rica, Tesina optando por el grado

académico de Bachillerato, Universidad Hispanoamericana, el propdsito de este trabajo fue
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identificar las ventajas competitivas que tenia el emprendimiento Lovely Bites CR en
comparacion con otros emprendimientos/empresas del mismo sector. Este trabajo tuvo un
alcance descriptivo, de corte cualitativo. Ademas de la revision de libros de texto y tesis para el
contexto del tema abordado, se utilizaron entrevistas individuales a los clientes mas frecuentes y
a la duefia del emprendimiento para la recoleccion de informacion con respecto al proceso previo
a la compra y al producto que se realiza, para asi determinar las areas de mejora y fortalezas que
tenia el emprendimiento Lovely Bites CR. De esta manera, la duefia tuvo una idea mas clara de
cdémo priorizar las mejoras a realizar. Como resultado de lo anterior, se identificd el cuadrante
estratégico que mas impacto generaba y se dieron recomendaciones con base en ello. Asimismo,
se brindaron recomendaciones de qué se debia mantener en el emprendimiento y qué se debia
mejorar a nivel general, no solo con el cuadrante identificado. Como parte de los resultados, uno
de los pilares de una empresa es el servicio postventa. Una de las conclusiones importantes de
este trabajo confirmé la necesidad de mejorar los productos a nivel de cantidad y de variedad
(Corales, 2023).

D) En el trabajo de investigacion realizado por Sullca Ccarampa Marlene Cindy,
Zarate Lescano Sheyla Milagros (2021), titulado Estrategias de diferenciacion orientado al
logro de ventajas competitivas. Revision sistematica, Tesis para optar el para obtener el titulo
profesional de, Licenciada en Administracion de la Universidad César Vallejo. La investigacion
tuvo como objetivo, fundamentar desde un enfoque contemporaneo la estrategia de
diferenciacion aplicada a generar ventaja competitiva. Por ello se recopil6 52 articulos
cientificos, los cuales fueron analizados mediante el criterio de elegibilidad para desarrollar el
estudio de las dos categorias: producto y servicio de la estrategia de diferenciacion. El estudio

adoptd la revision sistemética con un enfoque cualitativo, cuya base de datos son articulos
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indexados donde se realizo el criterio de inclusion y exclusion para elegir 30 articulos. Los
resultados indicaron que la estrategia de diferenciacion permite aplicar la creatividad en los
productos y servicios para desarrollar la competitiva en las organizaciones. Se concluye que la
estrategia de diferenciacion es el intento de dar una apariencia diferente a los 0jos y la mente del
cliente en los productos y servicios para lograr la ventaja competitiva. Se recomendé mejorar las
acciones de la organizacion a traves del desarrollo de nuevos conocimientos, capacidades y la
innovacion que involucra los recursos de la empresa para impulsar la creacion, generando ideas
que permitan desarrollar nuevos productos, procesos y servicios. (Sullca,Zarate, 2021).

Los autores mostraron como evidencia empirica la capacidad de aprender o crear y
aplicar nuevos conocimientos se considera una fuente de ventaja competitiva sostenible y un
desempefio corporativo superior (Wamalwa, Oloko & Owino, 2017). De esta manera, lograr
resultados mediante el posicionamiento en el mercado, recursos y capacidades organizativas que
se caracterizan como fuentes reales de ventaja competitiva sostenible que necesitan ser valioso,
duradero, raro, dificil de imitar o reemplazar, para evitar que otras empresas de utilizar recursos
que pueden producir el mismo efecto (Junior et al., 2020); (Murni, 2017). Es decir, los
consumidores finales disfrutan, valoran su servicio y productos confiables, calidad, precios y
satisfaccion de los clientes (Akingbade, 2020). Ademas, la innovacion también deberia poder
fortalecer la estrategia de diferenciacion, si la innovacion no fortalece la estrategia de
diferenciacion, su efecto en el desempefio de la empresa no pudo sostenerse, porgque no
proporciona una ventaja competitiva para que las empresas sobrevivan (Semuel, Siagian &
Octavia, 2017).

La aplicacién de la estrategia de diferenciacion se realizd6 mediante la creatividad,

especialmente a las personas que dirigen el negocio, luego en productos existentes o servicios



17

adicionales, como para crear y mantener marcas existentes también puede renovar el proceso
(Setyowati & Fadah, 2018). Por otro lado, los mercados pueden enfatizar la diferenciacion de
productos y servicios para construir barreras para entrar y desarrollar relaciones mas solidas con
los clientes, por ello, los gerentes pueden canalizar esfuerzos de diferenciacion para satisfacer
demandas de nicho no satisfechas. En los mercados, las unidades pueden beneficiarse de la
diferenciacion de productos a través de la tecnologia y la competencia con servicios que ayuden
a los clientes a afrontar la incertidumbre tecnoldgica (Sousa & Silveira,2020).

La empresa puede obtener una mayor ventaja competitiva en comparacion con sus
competidores si puede ofrecer un precio mas barato que el dado por sus competidores, por
supuesto con el mismo valor o calidad del producto. El precio de venta mas bajo se puede lograr
mediante la empresa porque utiliza economias de escala, eficiencia de produccion, la tecnologia
utilizada, facilidad de acceso a las materias primas, etc. (Putra, 2018). Los autores muestran
como evidencia empirica la estrategia de diferenciacion de producto busca lograr la ventaja
competitiva en las organizaciones, con actualizacion constantemente a los cambios segun las
preferencias y necesidades de los consumidores. Dicho lo anterior, el producto es un factor muy
importante en el negocio, por lo tanto, debe ajustarse a las necesidades del mercado mediante la
mejora de la calidad, pero tener en cuenta que confiar inicamente en la alta calidad, no garantiza
éxito en el mercado, porque la diferenciacion es el intento de la empresa de dar una apariencia
diferente a los ojos y la mente del cliente (Hartono, Khambali & Nugroho, 2018); (Chidi,
Tochukw & Esther, 2020). Puesto que, la calidad del producto es todo lo que debe ofrecerse en el
mercado para llamar la atencion, demanda, uso o consumo que pueda satisfacer las necesidades

del consumidor, sin embargo, la determinacién de un producto si es aceptado o rechazado es por
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parte de los consumidores, y si se quiere fidelizar al cliente, es necesario comprender como los
clientes demuestran sus deseos y necesidades (Sutanto & Melinda, 2020).

Ademas, los consumidores eligen entre las alternativas de productos de acuerdo a la
informacidn y el atractivo de cada producto, en este sentido, se comprende el comportamiento
del consumidor se vuelve fundamental para disefiar e implementar estrategias comerciales
exitosas que generen mayores ventas y por lo tanto mayores ingresos (Salazar et al., 2018). De
tal manera, existe una tendencia que los consumidores sean sensibles a los productos de calidad y
caracteristicas que estén dispuestos a pagar un precio superior (Bellia, Pilato & Séraphin, 2017);
por lo tanto, si la identidad del producto no es visible para el consumidor, es como intentar
vender un producto que carece de caracteristicas, sin personalidad, por lo tanto, los atributos de
los productos deber resaltar para mejorar la imagen y asi generar ventaja competitiva en el
mercado objetivo (Nequis, Koellner & Cansino, 2017). Los estudios también han revelado que la
calidad y el servicio posventa tienen un mayor nivel de desempefio, por ello, es confiable como
instalacion, garantia, soporte en linea, linea de ayuda, devolucion o reemplazo, actualizaciones,
caracteristicas y beneficios aumenta las cuotas de mercado de la organizacion, quiere decir que
las organizaciones brindan un servicio postventa superior a sus clientes que tiene la ventaja de
tener mas clientes y controlan un porcentaje mayor del mercado que su rival, este estudio
justifica la necesidad de una estrategia de diferenciacion de servicios para lograr el desempefio
organizacional (Akingbade, 2020). Por otro lado, la estrategia de diferenciacion de servicio se
utiliza también como el andlisis FODA que es la estrategia correcta para crear ventaja
competitiva de poder aprovechar y explotar la mayor oportunidad a través de la innovacion
mediante en el producto y servicio que incluye las caracteristicas del producto con precio

competitivo, mejorando calidad de servicio al consumidor en el momento y después de la
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compra, creando buena relacion con los consumidores (Putra, 2018). La estrategia de
diferenciacion con orientacion al cliente e innovacion en el servicio puede competir y sobrevivir
en condiciones de mercado que permitir en mejorar contribuir a un mejor rendimiento. Esto
sugiere que cuando las organizaciones ejecutan la diferenciacion, deberian pagar lo suficiente en
atencion para perseguir la orientacion al cliente y la innovacion del servicio para que la
diferenciacion estratégica puede obtener los resultados esperados (Hilman & Kaliappen, 2017).
Ademas, una estrategia diferenciacion de servicio funcionaran simultaneamente contra todos sus
rivales, que puedan analizar la oferta y demanda de los servicios en el mercado, por lo tanto,
encontrar un equilibrio entre la duplicacién y la diferenciacion que ayudaria a las organizaciones
a evitar una situacion exceso de capacidad mas alla de las necesidades (Trinh, 2020).

Por lo que se recomienda la estrategia de diferenciacién en las organizaciones para
destacar ante toda la competencia, por ello es importante tener claro donde quiere llegar
mediante las acciones de manera interna de la organizacion, como la toma de decisiones al
gjecutar la diferenciacion en varios ambitos de diferenciacion de producto y servicio que requiera
la empresa para obtener la ventaja competitiva. Asi mismo, deben ofrecer una perspectiva
concreta de diferentes formas que puedan operar las empresas mediante la mejora de la
diferenciacion para lograr la ventaja competitiva, a través del aprendizaje organizacional que
permite mejorar las acciones de la organizacion a traves del desarrollo de nuevos conocimientos,
capacidades y la innovacion que involucra los recursos de la empresa para impulsar la creacion,
generando ideas que permitan desarrollar nuevos productos, procesos y servicios.

Se recomienda que la estrategia de diferenciacion debe desarrollarse mediante la
participacién en el mercado para que los consumidores puedan acceder a los productos que se

promociona, tenga buena calidad en los servicios sea mas rapida y facilmente. Se recomienda la
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estrategia de diferenciacion de producto para mejorar continuamente las caracteristicas y calidad
del producto depende al mercado objetivo puesto que es de suma importancia el conocimiento de
marca, fidelizacion de la marca y calidad de producto o marca; de esta manera el cliente podra
elegir y reconocer una mejor opcién de producto ante lo comdn de la competencia. La
implementacion de esta estrategia de diferenciacion, méas centrado en la innovacion de productos.
Por lo tanto, la diferenciacion exitosa tiene tres aspectos: imponer un precio superior a un
producto, aumentar las ventas debido a compradores adicionales conquistados por las
caracteristicas y fidelizar a los compradores a su marca. Por lo tanto, las bases econémicamente
valiosas de la diferenciacion de productos pueden permitir que una empresa aumente sus
ingresos, neutralizar las amenazas y aprovechar las oportunidades. (Sullca,Zarate, 2021).

E) En el trabajo de investigacion realizado por Figueroa Aguirre, Miller. (2021).
Denominado Gestion de calidad con el uso de las estrategias competitivas genéricas en las
micro y pequefias empresas del rubro restaurante de la ciudad de Huaraz. Tesis para optar el
titulo profesional de Licenciado en Administracion, Universidad Catdlica los Angeles Chimbote,
indica lo siguiente: Las micro y pequefias empresas son reconocidas como el motor del
crecimiento econdmico del pais, pese a ello estas empresas se enfrentan a una serie de problema
concentradas en accesos de financiamiento, innovacion, capacitacion, informalidad y capacidad
gerencial, donde estos dieron como resultado una baja productividad, bajos ingresos, incremento
de costos y gastos, productos y servicios de mala calidad, infraestructuras inadecuadas,
insatisfaccion en los clientes, entre otros problemas; razén por la cual el objetivo de la
investigacion fue determinar las principales caracteristicas de la gestion de calidad con el uso de
las estrategias competitivas genéricas en las micro y pequefias empresas del rubro restaurante de

la ciudad de Huaraz, 2018. La metodologia fue de tipo cuantitativo, nivel descriptivo y disefio no
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experimental - transversal, la poblacion estuvo constituida por 257 restaurantes y una muestra de
154 a quienes se les aplico el cuestionario mediante una encuesta; los datos recolectados fueron
procesados mediante el programa SPSS de los cuales se obtuvieron que el 38,3% tenia de 4 a 6
afios de participacion en el mercado; el 37,7% casi siempre identifican problemas; el 25,3%
algunas veces controlan sus costos; el 30,5% muy pocas veces ofrecen productos con disefios
atractivos y el 48,7% algunas veces valoran las necesidades de sus consumidores. Como
conclusiones, las empresas tenian deficiencias en la aplicacion de la gestion de calidad puesto
que desconocen y no toman interés en una adecuada planificacion, en el cumplimiento de las
actividades, en aplicar estrategias de liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque.

Algunos resultados observables en esta investigacion son, por ejemplo:

El 33,1% de los restaurantes muy pocas veces establecen metas y objetivos dentro de la
empresa.

El 80% de los restaurantes tienen una vision y misién lo cual les permite siempre
establecer sus objetivos.

El 31,8% muy pocas veces establecen métodos y técnicas las cuales les permita mejorar
la gestidn de su empresa.

El 38,3% casi siempre establecen mejoras correctivas y modificaciones con la finalidad
de mejorar los resultados de la empresa.

El 25,3% so6lo algunas veces realizan un control sobre sus costos a las que incurren
durante el desarrollo de sus actividades.

El 26,6% sélo algunas veces aprovecha las nuevas herramientas tecnoldgicas

principalmente para minimizar sus costos.
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El 34,4% de los encuestados indicaron que casi siempre elaboran sus productos con
caracteristicas diferentes en relacion a sus competidores.

El 30,5% de los restaurantes de la ciudad de Huaraz so6lo algunas veces ofrecen productos
con disefios atractivos sobre todo en cuanto a la decoracion, presentacion y sabor.

El 37,7% de los representantes tienen como grado de instruccion de nivel secundaria,
resultado que coincide con lo obtenido por Bedoya (2018) donde el 50% de los encuestados
indicaron tener la secundaria completa.

La mayoria de MYPES tienen deficiencias en la aplicacion de la gestion de calidad,
debido a que no se preocupan en realizar una adecuada planificacién, en el cumplimento de las
actividades, en su verificacion y en la toma de decisiones sobre los resultados obtenidos;
deficiencias también en cuanto a las estrategias genéricas ya que se desconoce y no se toma
interés en las estrategias de liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque, lo que resulta que
estas empresas no logren una ventaja competitiva. Esto sucede porque muchos de los
representantes cuentan con una educacion basica por lo que desconocen las técnicas efectivas de
la gestidn, aparte de ello estan acostumbrados al manejo empirico de la empresa. Se recomendo a
los representantes de las MYPES del rubro restaurante de la ciudad de Huaraz, 2018, que
apliquen eficientemente la gestion de calidad con el uso de las estrategias competitivas genéricas
para que asi estas puedan lograr los objetivos planteados, resultados las cuales hagan que la
empresa se diferencie de las demas y logren una ventaja competitiva; se recomendé que apliquen
las nuevas herramientas administrativas como son las estrategias competitivas genéricas a fin de
sobrevivir competitivamente en el mercado a un largo plazo. Por otro lado, los representantes por
mas que tengan las experiencias y las edades como para realizar sus labores de manera eficiente,

se recomendo a que se 79 capaciten en temas de competitividad y sobre la gestién de calidad
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marcada en una organizacion, mas aun porgue la mayoria de los representantes son personas que
tienen como grado de instruccién de nivel secundario, sobre todo porque hoy en dia se vive en un
mundo cambiante y de mucha competitividad, lo cual obliga a que las empresas sean dirigidas de
la mejor manera posible, razén por el cual, cuanto mas conocimiento sumado a ello las
experiencias que tangan, les servird para la toma de decisiones respecto a los problemas que se
les presente. (Aguirre, 2021).

F) En el trabajo de investigacion realizado por Miguel Angel Gonzalez Moreno.
(2021). Denominado Estrategias segun la trilogia de Porter y la generacion de ventajas
competitivas, Tesis optando por el grado académico de Magister en Administracién de Empresas,
Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil. El trabajo de investigacion consistié en
estudiar como la aplicacion correcta de las estrategias segun la trilogia de Porter, permitié a las
microempresas comercializadoras de productos derivados del cacao, alcanzar ventajas
competitivas en el mercado nacional, ecuatoriano. Este trabajo de investigacion se desarrolld
bajo un enfoque mixto, porque reunié datos descriptivos -cualitativos- y datos contables -
cuantitativos- para que al implementar estos dos enfoques se puedan potenciar los resultados de
la investigacion. Se empled una muestra no probabilistica basado en el criterio y juicio del
investigador, seleccionando a las empresas que mayor acceso se pudo tener para poder conseguir
mas informacion (Otero, 2018). Aplicar la muestra no probabilistica resultdé muy conveniente
porque durante el tiempo que se empleo el estudio y la recoleccion de datos, el Ecuador y el
mundo entero enfrentaban una pandemia que limitaban el acercamiento a empresas.

Estrategia de liderazgo en costos. La teoria dio una gran informacién sobre la importancia
de obtener el liderazgo de costos en el mercado, sefialando que es una estrategia vital en todas las

empresas y que permitio de una manera directa alcanzar ventajas competitivas. Sugirieron
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diversos autores, técnicas como la produccion a mayor escala, conocida también como economia
a escala, esta técnica permite que se pueda alcanzar un gran ahorro en los costos por unidad,
situacién muy considerada en todas las empresas comerciales, porque trabajan en base a la
demanda existente y si se consigue contar con un alto stock de productos y ahorrar costos
siempre serd una ventaja competitiva.

Estrategia de diferenciacion del producto. En este punto la teoria permitio comprender
gue es una técnica muy importante para conseguir ventajas competitivas, y recomendo enfocarse
en factores como innovacién, tecnologia y calidad, sosteniendo que un producto diferenciado
conseguira de una mejor manera llamar la atencién de los clientes.

Segmentacion del mercado. Luego de un profundo trabajo de investigacion, se pudo
comentar que en la teoria de los autores hablaron de la importancia de segmentar el mercado,
esta es una técnica que realmente genera rentabilidad a las empresas, empleando factores como
diferenciar clientes, proveedores y situaciones geogréaficas, pero curiosamente la informacion
recolectada no estuvo totalmente de acuerdo en que aplicar esta estrategia genera ventajas
competitivas en estas microempresas, porque segun el conocimiento técnico y la informacion
empirica por parte de estos agentes, segmentar este mercado puede provocar que se dejen afuera
a clientes, proveedores o espacios que luego se pueden explotar.

Entre las conclusiones que llegé el autor se pudieron ver las siguientes:

La mayor parte de las microempresas desconocen la necesidad de contar con un plan de
negocio detallado y por eso no aplican eficientemente las estrategias que generan ventajas
competitivas, sin embargo, en sus esfuerzos por disminuir los costos y mejorar la calidad de sus
productos, la mayoria de las empresas consiguieron aplicar factores que les han permitido ser

rentables a través del tiempo.
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La estrategia que mayormente aplican las microempresas comercializadoras de derivados
de cacao es la estrategia de liderazgo en costos.

Se puede implementar en todas las microempresas la estrategia de liderazgo en costo y la
estrategia de diferenciacion de producto, con sus respectivos factores, para obtener ventajas en el
mercado, pero adicionalmente hay que acoger la recomendacion de no limitar el mercado, es
necesario en la actualidad conocer que en un mundo tan globalizado, con el esfuerzo necesario,
nuestros productos pueden dar la vuelta al mundo y emplear estas técnicas adecuadamente en las
microempresas que se dedican a la comercializacion de productos derivados del cacao, les
permitira elevar sus ventas y facturar mas. Adicionalmente se puede emplear factores como la
técnica de produccion y economia a escala de la estrategia de liderazgo en costo, para poder
crear una sinergia entre estas dos estrategias. (Gonzélez, 2021).

G) En el trabajo de investigacion realizado por Narumi Kihara Mora. (2020), titulado,
El analisis de la cadena de valor y la estrategia genérica para el desarrollo de una ventaja
competitiva del restaurante Goyi en cinco esquinas de Tibas. Tesis optando por el grado
académico de Licenciatura en Administracion de empresas con énfasis en Gerencia, Universidad
Hispanoamericana.

El trabajo de investigacion tuvo, como objetivo, realizar, mediante un andlisis de las
actividades de la cadena de valor y la estrategia genérica que utiliza el Restaurante Goyi,
proponer mejoras y desarrollar una ventaja competitiva que ayude a mejorar dicha organizacion.

El trabajo de investigacion se realizé desde un enfoque cualitativo, para analizar las
cualidades de las actividades de la cadena de valor y su estrategia. Se utilizd, como fuente para la
recoleccion de datos, la técnica de la entrevista a un total de 4 trabajadores de areas como

servicio, distribucion, administracion y operacion. Debido al tamafio reducido de Ila
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organizacion, se pudieron observar las multiples tareas que realiza una misma persona en varias
actividades. De igual manera, se entrevisto al duefio del Restaurante Goyi y a su esposa; también
se utilizo el método de observacion por parte del investigador, al sumergirse en el campo de
estudio, tomando, asi, criterios de los entrevistados y el propio, para analizar la situacion del
Restaurante Goyi. Se logro concluir que el Restaurante Goyi posee carencias en la mayoria de las
actividades de la cadena de valor, debido a la falta de actualizacion en sus procesos, las cuales
deberdn mejorar con las propuestas indicadas, con base en la implementacion de su ventaja
competitiva.

Entre los resultados correspondiente al tema de la estrategia genérica que se esta
utilizando actualmente en el Restaurante Goyi, se entrevistd al duefio para conocer de esta; sin
embargo, el mismo duefio no estaba consciente de cudl estrategia estan utilizando. En el
Restaurante Goyi tampoco tienen conocimiento de lo que significa PEPS; sin embargo, si
realizaban esta préactica, tal y como se responde en la pregunta 1 de la entrevista, y como se pudo
verificar mediante el método de observacion. Si bien al material viejo, el cual se debia utilizar de
primero, lo acomodan de tal forma que quede posicionado para que lo sustraigan con mayor
facilidad, este no se demarca ni se le asigna algo que indique concretamente cual es el material
que se debe utilizar de primero; simplemente todos los trabajadores tienen el conocimiento y la
orden, por parte de los patronos, de que se deben fijarse en la fecha de produccion del producto,
0 que se debe acomodar, de tal forma que la carne, pollo, pescado o verdura, que llevan mas dias
de haber comprado, se ubiquen en la parte superior del congelador, y lo que se acaba de comprar
o0 lo més reciente se ubique debajo del material mas viejo; esto es muy importante, en especial en
un restaurante donde el material puede caducarse mas rapidamente, también no se contaba con

un encargado de inventarios. Asi mismo contaba con falencias importantes en lo que respecta a
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la logistica de entregas, uso de redes sociales, equipo de cocina no apto. Dando lugar a que como
parte de las recomendaciones se pudo incluir mejoras en el control del inventario de los
productos que se almacenan en la bodega del restaurante, para llevar un control mas exacto de
cuéles son los productos para utilizar de primero y en qué fecha se caducaran. Asignar a un
encargado de bodega, quien debera contar con una bitacora con los productos existentes en la
bodega. Se recomendd asociarse con alguna plataforma, que les facilite esta tarea, como lo es
Uber Eats o Glovo. Los beneficios de cualquiera de estas plataformas son numerosos; el ahorro
en planilla y cargas sociales. También se recomendo realizar cambios en equipo de refrigeracion,
licuadoras y microondas, que actualmente posee el Restaurante Goyi, por unos especializados en
el uso de restaurantes, asi mismo Se recomienda la contratacion de un community manager, para
que actualice y esté en constante contacto con los seguidores de las redes sociales que ya posee
el Restaurante Goyi, pero que ha dejado de brindarles mantenimiento. También se recomendd
implementar un plan de publicidad. (Kihara, 2020).

H) En el trabajo de investigacion realizado por Jorge Luis Duefias Galdos. (2017).
Estudio del impacto de la planificacion estratégica y del entorno empresarial mediante la
utilizacion de las cinco fuerzas de Porter que moldean la estrategia como factores competitivos
de las MYPES. Tesis para optar el Titulo de Ingeniero Industrial, Pontificia Universidad Catolica
del Peru, el autor establece el siguiente objetivo:

El objetivo de este estudio fue brindar la informacion necesaria a los emprendedores,
empresarios y demas organizaciones como una ayuda para que sean competitivas, fomentando la
aplicacién de los métodos cientificos en sus practicas cotidianas a través de la demostracion del
impacto del “Planeamiento Estratégico” y la utilizacion de “Las Cinco Fuerzas Competitivas que

Moldean la Estrategia” en el éxito de las MYPES peruanas.
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Esta investigacion usé un enfoque cuantitativo.

La encuesta fue realizada por la Pontificia Universidad Catélica del Per( y esta se realizd
a 400 MYPES en 3 regiones del Perd (Lima, Arequipa, Trujillo), en los sectores industrial,
comercio, servicios y construccion. Ademas, dentro de cada estrato la seleccion fue realizada de
manera aleatoria. Las entrevistas fueron realizadas de manera personal a los gerentes de las
distintas empresas con el fin de obtener una mayor tasa de respuesta. (FAEDPYME, 2014:3)

Y como parte de los resultados conclusiones y recomendaciones podemos destacar lo
siguiente:

De la metodologia de analisis de Porter para conocer el entorno competitivo (micro
entorno), descriptivamente se obtuvo que las MYPES peruanas perciben que las fuerzas mas
importantes son la “intensidad de la rivalidad de la competencia” y “el poder de negociacion del
cliente” y consideraron menos importante la “facilidad de crear productos sustitutos”. Un punto
relevante del estudio es que a pesar de que aproximadamente el 71% de las MYPES, no realizan
planeacion estratégica estas tuvieron resultados positivos en el afio 2012, esta afirmacion por si
sola daria pie a diversos supuestos; no obstante, del estudio también concluyd que las variables
que tiene el mayor efecto en la variable dependiente son las de macroentorno econémico, las
cuales fueron producto de la privilegiada situacién econdémica del pais, con un crecimiento muy
por encima al promedio de los paises de la regidn, a esto se le suma la baja inflacion del 3.3%, la
inversion extranjera producto de las condiciones favorables y lo méas importante el apoyo que le
da el gobierno a las MYPES, el cual fue completamente justificado ya que este sector proveia
empleo a la mayor cantidad de personas del Peru. (Duefias, 2017).

)] El proyecto realizado por Mariana Jiménez Werther, Fabian Morales Vargas y

Susan Solano Vega. (2016). Denominado Disefio de un sistema colaborativo de planificacion de
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la cadena de valor para Pintuco Costa Rica, Tesis optando para conferirse el titulo de
Licenciatura en Ingenieria Industrial, Universidad de Costa Rica, se enfocé en la planeacion de la
cadena de valor de Pintuco, especificamente en Costa Rica. Pintuco es una empresa dedicada a la
produccién y comercializacion de pinturas y materiales relacionados. La misma pertenece al
Grupo Orbis desde el 2013 y tiene presencia en Costa Rica, Panama, Honduras, Nicaragua,
Guatemala y El Salvador. Por la transicion en la que se encuentra la organizacion al formar parte
de un consorcio desde el 2013, existié un gran interés en identificar oportunidades de mejora y
buscar un mejor desempefio de sus operaciones. En un primer acercamiento se encuentro en el
departamento de planeacidn que es practicamente un ente ejecutor, donde la definicion del plan
de demanda se realiza mas bien haciendo una transferencia de las proyecciones de venta; sin
hacer un andlisis al respecto. De igual manera, entre los meses de julio del 2014 a mayo del 2015
existié un 10% de acumulacién de inventario obsoleto en promedio y un 15% con riesgo de
obsolescencia. Esto representd aproximadamente un 21% del costo total del inventario. De igual
manera se tuvo una pérdida mensual aproximadamente del 5% del valor total del inventario,
tanto por tener que vender al costo algunos de los productos como por destruir los productos
restantes. Asimismo, existe un aumento anual en la cantidad de unidades, por ejemplo, entre abril
del 2014-2015 se observo un aumento de hasta el 30,3%; mientras que las ventas se mantienen
practicamente en el mismo nivel. Por otro lado, en términos de indicadores se encontrd6 muy por
debajo del desempefio deseado, la adherencia por su parte durante el 2015 se consiguio un 28,3%
en promedio por debajo de la meta organizacional, lo cual genera que el producto solicitado en
ocasiones no esté disponible y otro producto se acumule.

Este trabajo tiene una valoracion mixta ya que cuenta con enfoques cuantitativos y

cualitativos, con la intencion de estimar de mejor manera los procesos y generar un estudio
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completo y detallado. El proceso de la muestra contempla diferentes variables como insumos
para la herramienta del censo propuesto en el disefio del proceso de creacion del plan de
demanda. Cada uno de los siguientes insumos es utilizado siguiendo la metodologia de calculo
realizada por la empresa. La herramienta se disefio con el fin de considerar dichas variables a la
hora de decidir el nimero a planear por articulo, tomando en cuenta el efecto esperado de este
numero en los indicadores.

Algunos de los insumos tomados en cuenta, son los inventarios, ventas reales,
prondsticos, demanda historica, definitiva, entre los afios 2015 y 2016, como también el analisis
de procesos y formatos de informacién. (Jiménez, Morales, Solano, 2016).

Entre los resultados se pudo ver como la herramienta de consenso, donde se obtiene el
numero de planeacién sugerida permite comparar los resultados de la propuesta de valor contra
los reales, en el caso concreto de la investigacion el comparativo entre la planeacion real y la
propuesta deja como evidencia una mejoria en todos los meses, ya que la herramienta del
consenso propuesta en el disefio, ayudo a disminuir los sobrantes de inventario reduciendo
drasticamente el riesgo de obsolescencia, asi mismo el uso de archivos fit-for-use asegur6 que
todas las partes de la cadena de valor tengan acceso a la misma informacion, de manera que se
facilite la comunicacion en tiempo real de cualquier cambio realizado en los planes del periodo.

Los analisis de factibilidad y valoracion de escenarios en la creacion de los diferentes
planes permitieron a la organizacion tener una visualizacion mas clara de las posibles
eventualidades, y en conjunto con las herramientas disefiadas, poder planificar para méas de una
eventualidad.

La aplicacion del sistema de planeacion colaborativo en la cadena de valor en Pintuco

logré disminuir la brecha entre lo vendido y lo planificado, logrando con ello un impacto
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positivo sobre el nivel del inventario, asi mismo el sistema permitié generar los insumos
necesarios para tomar decisiones claves en cada una de las actividades de la planeacion, la
estandarizacion de los procesos, secuencia de las actividades y definicion de actores permite a
Pintuco establecer un ciclo mensual, y la estandarizacion de la informacion dio una oportuna
comunicacion hacia todas las partes de la cadena de valor, logrando responder de una mejor
manera a los cambios futuros. (Jiménez, Morales, Solano, 2016).

J) Segun Selene Maritza Villamar Cordova (2016) en su investigacion titulada:
Analisis de la cadena de valor del mango Tommy Atkins y Kent en el Recinto Rosa de Oro,
Canton Isidro Ayora de la Provincia del Guayas, Tesis optando para conferirse el titulo de
Economista, Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil. El trabajo nacidé con el
propdsito de tener mayor informacion sobre las particularidades técnicas y economicas del
analisis de la cadena de valor del mango Tommy Atkins y Kent en el Recinto Rosa de Oro,
ubicado en el Canton Isidro Ayora. El objetivo de este, fue identificar los problemas mas
trascendentales que influyen en la rentabilidad y competencia de la cadena de valor del mango,
teniendo en cuenta su situacién actual. Se consideraron los aspectos mas notables de la actividad
de la cadena de valor del mango, como lo son la produccién, la comercializacion y el consumo;
mediante su interaccién fueron los actores primordiales en cada uno de los eslabones, en los
diferentes contextos problematicos con el proposito de superar los obstaculos; y elevar la
competitividad.

La investigacion fue orientada, al uso de un enfoque mixto al plantear un problema
determinado y detectable en el contexto de la exploracion. Para determinar la muestra se utilizd
el muestreo aleatorio simple, es decir que los elementos son seleccionados de tal manera que

cada muestra posible del mismo tamario tiene igual probabilidad de ser seleccionada.
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Entre los resultados conclusiones y recomendaciones se pudo observar lo siguiente:

Uno de los problemas presentados es el fitosanitario, ya que por la presencia excesiva de
plagas se afectd a la cadena de valor, ya que los productores se vieron involucrados de manera
directa al momento de invertir en la produccion del mango en los diferentes cultivos. La
integracion de los productores de esta fruta fue una oportunidad imprescindible, ya que no fue
aprovechada por ellos anteriormente, debido a que ellos participan en el porcentaje del precio al
consumidor de una manera reducida, por lo que quedaron de este modo en desventaja frente a los
intermediarios.

Las centrales de abasto del mango son relativamente grandes, en comparacion con otros
productos, esto hizo que los precios se mantengan de manera constante a lo largo del analisis
financiero de la cadena de valor del mango.

Y algunas recomendaciones fueron:

Encontrar y viabilizar una integracion efectiva, asi como optimizar los canales de
distribucion, como la coordinacion entre los participantes activos en los diferentes niveles de la
cadena de produccién. Asegurar por medio de algun instrumento legal o comercial establecido,
la propiedad de las estrategias formuladas en la propuesta, para que de esta forma sean los
mismos productores los Unicos beneficiarios de la implementacion de estas. (Villamar, 2016).
1.1.2 Delimitacién del problema

Delimitacion temporal: La investigacion se realiza en el periodo comprendido de

enero a abril del afio 2025.

Delimitacion Geografica: La investigacion se realiza en el Canton de Desamparados,

San José, Costa Rica.
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1.1.3 Justificacion

La investigacion se desea realizar, con el fin de usar el conocimiento adquirido, para
poder analizar los multiples factores que conllevan un emprendimiento en nuestro pais, buscando
comprender las oportunidades, como los desafios que se puedan encontrar, dentro del entorno en
el cual se podria desarrollar el emprendimiento. La informacion recabada no solo sera util para la
creacion en un futuro cercano del emprendimiento como tal, sino que también serd util para

retomar conocimientos y aplicar herramientas de manera mas efectiva.

1.2 PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢Cual es la viabilidad estratégica de un emprendimiento de una importadora de accesorios
vehiculares, en relacion con la estrategia genérica competitiva, ventaja competitiva, y gestion de

la cadena de valor, en Desamparados San José Costa Rica, en el primer cuatrimestre 2025?

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo general

Analizar la viabilidad estratégica de un emprendimiento de una importadora de
accesorios vehiculares, en relacion con la estrategia genérica competitiva, ventaja competitiva, y
gestién de la cadena de valor, en Desamparados San José Costa Rica, en el primer cuatrimestre

2025.

1.3.2 Objetivos especificos
e Identificar el estado del entorno de un emprendimiento de accesorios para vehiculos, ubicado

en Desamparados San José Costa Rica
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e Catalogar la gestion de la cadena de valor de un emprendimiento de accesorios para vehiculos
por medio de un benchmarking.
e Relacionar el estado del entorno, la gestion de la cadena de valor con una estrategia genérica

competitiva y una ventaja competitiva de un emprendimiento de accesorios vehiculares.
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CAPITULO Il: MARCO REFERENCIAL

21 MARCO TEORICO

Entorno de una Empresa
El entorno de la empresa es sin dudas uno de los factores importantes y que se debe
tomar en cuenta en una compafiia, el rapido avance de la tecnologia, la competencia y demés
circunstancias alrededor de la empresa son parte fundamentales de estudio y analisis, segun,
Parra Alviz et al. (2019):
Entre las décadas de los 40 y 70 del siglo pasado, los empresarios no se preocupaban por
estudiar el entorno, dado que la competencia que existia no era tan agresiva y las ventajas
competitivas se mantenian en el tiempo sin causar ningan traumatismo en el desarrollo de
las empresas. Pero las cosas, al dia de hoy han evolucionado trascendentalmente. El
entorno ha ido cambiando por la dindmica que se ha originado a partir de la globalizacion
de los mercados y la internacionalizacion de las empresas. Se podria decir que ni siquiera
las empresas grandes y flexibles tienen asegurada la supervivencia, por el alto nivel
competitivo que se da en cada uno de los sectores de la economia de los paises.
De acuerdo a lo anterior, las empresas se encuentran en un mercado agresivo y creciente,
solo sobreviven aquellas que venden lo mejor, que prestan un buen servicio, que generan
un valor agregado, que permanecen a la expectativa de lo que quieren los clientes y que
estan en una constante innovacion. El cliente es cada dia més exigente debido a la amplia
oferta que hay en el mercado y todo ello es consecuencia de los rapidos avances en los
procesos tecnologicos.
Frente a esta expectativa cualquier organizacion, tanto del sector publico como del

privado, que pretenda incursionar en un entorno desconocido debe prestar mucha
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atencion al entorno que lo rodea, asi lograra identificar las debilidades y las amenazas a
las que se enfrenta y aprovechar y oportunidades para hacer la organizacién competitiva
frente al mercado. Durante el siglo XXI la economia mundial ha dado numerosos
cambios. Los adelantos tecnoldgicos y la globalizacion de los mercados resultados de
muchos acuerdos de libre comercio, conllevan a que las empresas se enfrenten a un nuevo
paradigma comercial en el cual deben crear nuevas estrategias para lograr ser
competitivos.

La competitividad de las empresas determina la competitividad de un pais y establece el

dinamismo de la actividad empresarial, el crecimiento y el empleo.

El entorno general estd conformado por aquellas variables que de cierta forma inciden en

la empresa, tales como: el Producto Interno Bruto (PIB), la inflacién, la politica del

Gobierno, las tendencias demogréficas, la tecnologia, la cultura, etc. Por consiguiente, el

entorno general estaria conformado por un amplo conjunto de factores econdmicos,

politico-legales, socio-culturales y tecnologicos que delimitan el marco general en que las
empresas van a desarrollar su actividad. Esta definicion indica cuales son los

componentes o factores que dan forma al entorno genérico. (p. 20)

Anélisis del Entorno.

Este analisis permite a la empresa o analista identificar todos aquellos factores internos y
externos que podrian afectar la consecucion de metas u objetivos, como también las operaciones
como tal, en una compafiia, el andlisis del entorno es un componente vital para determinar todas
las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas a las que se podria enfrentar la compafiia,

esta estrategia no solo permite recabar informacion que es necesaria para entender como el
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entorno esta cambiando, con ello las reglas del juego, contribuyendo a mantenerse a la
vanguardia.
Macroambiente.

El Macroambiente, es un analisis que busca revisar lo que esta alrededor en busqueda de
posibles situaciones que puedan afectar a la compaiia, “El macroambiente se refiere a todos
aquellos factores externos que, aunque no puedes controlar directamente, afectan el desarrollo y
el éxito de un negocio” (Camara Euroamericana de Desarrollo Comercial e Integracion 2024, (p.
60). Los factores con los que cuenta el marco ambiente son por ejemplo el factor social,
econémico, politico-legal, tecnoldgico, ambiental, demogréafico y fuerzas globales.

Los factores politicos-legal, econdmicos y socio culturales la CAmara Euroamericana de
Desarrollo Comercial e Integracion (2024) los define asi:

Factores politicos-legales: Estos incluyen la estabilidad del gobierno, politicas publicas y

regulaciones que afectan al sector privado. Los cambios en las politicas fiscales,

normativas de importacion y exportacion, y politicas de empleo son solo algunos
ejemplos.

Factores economicos: La economia impacta la capacidad de los clientes y el costo de las

operaciones. Factores como la inflacién, las tasas de interés, la fluctuacion del tipo de

cambio y el desempleo influyen directamente en el poder adquisitivo y en el
comportamiento del consumidor.

Factores Socio Culturales: Estos factores incluyen las creencias, valores, tradiciones,

estilos de vida y comportamiento de las personas en la sociedad. Son especialmente

importantes para entender el comportamiento del consumidor y anticipar cambios en las

tendencias de consumo. (pp. 59-60)
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Asi mismo los factores tecnoldgicos, demograficos, ambientales y fuerzas globales
Thompson et al. (2018) los definen asi:
Factores tecnoldgicos: Los factores tecnoldgicos incluyen la velocidad del cambio
tecnoldgico y los avances tecnicos que tienen el potencial para causar amplios efectos en
la sociedad, como la ingenieria genética, la difusion de la internet y los cambios en las
tecnologias de comunicacion. Aqui se incluyen actividades e instituciones que
intervienen en la creacion de nuevo conocimiento y en el control del uso de la tecnologia,
como los consorcios de investigacion y desarrollo.
Factores demogréaficos: La demografia incluye el tamafio, tasa de crecimiento y
distribucion por edades de diferentes sectores de la poblacion. Incluye la distribucion
geografica de la poblacidn, la distribucion del ingreso en la poblacion, y las tendencias en
estos factores.
Factores ambientales: Esto incluye las fuerzas ecoldgicas y ambientales como las
estaciones, la temperatura, el cambio climatico y factores asociados como la escasez de
agua. Estos factores pueden impactar directamente a industrias, como los seguros,
agricultura, produccion de energia y turismo. Pueden tener un efecto indirecto, pero
sustancial, en otras industrias, como las de transportes y servicios publicos
Fuerzas globales: Las fuerzas globales incluyen las condiciones y cambios en los
mercados globales, que abarcan, entre otros, los hechos politicos y las politicas hacia el
comercio internacional. También incluyen las practicas socio-culturales y el ambiente
institucional en que operan los mercados globales. Las fuerzas globales influyen en el

grado de desarrollo del comercio y las inversiones internacionales, mediante mecanismos



39

como las barreras al comercio, tarifas, restricciones a las importaciones y sanciones

comerciales. (p. 68)

Las 5 Fuerzas de Porter.

Las cinco fuerzas de Porter, es un modelo que busca analizar la competitividad dentro de
los sectores en los que se desarrolla una empresa, permitiendo con ello mostrar un panorama
claro de lo que hay alrededor, y que a su vez gracias a este analisis se desarrolle estrategias para
sobre llevar, prepararse o bien defenderse de ciertas amenazas, las fuerzas competitivas son:

1- Potenciales Competidores:

La entrada de posibles nuevos competidores es algo que mantiene en vilo a las compafiias
de todos los sectores, a pesar de las diferentes barreras que puedan existir el hecho es que la
probabilidad de que una compafiia se mantenga sola durante toda su existencia es casi nula, ya
que el mercado usualmente permite el ingreso de nuevas compariias que buscan tomar parte del
mercado existente para con ello salir adelante, lo que crea competencia y con ello un cambio.
Fred R et al. (2023), afirma que:

Siempre que nuevas empresas incursionan facilmente en una industria en
particular, las empresas que ya participan en ella enfrentan la amenaza de ver reducidas
sus cuotas de mercado. En un caso como éste, las estrategias de una empresa deberian
disuadir a los nuevos competidores de entrar al mercado para evitar su saturacion. Las
barreras que impiden el ingreso de un nuevo competidor pueden incluir la necesidad de
alcanzar economias de escala, la necesidad de conocimientos técnicos especializados, una
fuerte lealtad por parte de los consumidores, grandes requerimientos de capital, ventajas
absolutas en los precios, carencia de canales de distribucion adecuados, dificultad de

acceso a las materias primas y la posesion de patentes. Por ejemplo, en la industria del
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mantenimiento de automoviles existen pocas barreras para incursionar; sin embargo, en la
industria de los teléfonos inteligentes hay bastantes obstaculos. A pesar de las numerosas
barreras para incursionar en una industria, a veces algunas empresas ingresan gracias a
que cuentan con productos de alta calidad, precios mas bajos y considerables recursos de
marketing. Cuando existe una fuerte amenaza de que nuevas empresas entren a la
industria, las compafias que ya participan en ella buscan fortalecer sus posiciones y
ponen en practica acciones como la reduccion de precios, la extension de garantias, la
incorporacion de nuevas caracteristicas o el ofrecimiento de financiamientos especiales.
Incluso la amenaza de la incursibn de nuevos participantes puede aumentar la
competitividad y, en consecuencia, reducir la rentabilidad. (p. 77)

Poder negociador de los clientes.

El poder de los clientes es algo que con lleva en ocasiones un gran sacrifico para una

empresa en especial para las pequefias compaiiias, ya que no cuentan con grandes estructuras que

le puedan brindar proteccion contra esto, sino que dependiendo la industria se ve forzada a que

sean los clientes quienes tomen el control lo que lleva a una competencia feroz, segin Herrera-

Casanova et al. (2022):

Los compradores compiten en el sector industrial forzando la baja de precios,
negociando por una calidad superior 0 mas servicios, y haciendo que los competidores
compitan entre ellos, todo a expensas de lo rentable de la industria. El poder de cada uno
de los grupos importantes de compradores en el sector industrial depende de varias
caracteristicas de su situacién de mercado, y de la importancia relativa de sus compras al
sector en comparacion con el total de sus ventas. Un grupo de compradores es poderoso si

ocurren las siguientes circunstancias:
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» Estd concentrado o compra grandes volimenes con relacién a las ventas del
proveedor. Si una gran porcion de las compras es adquirida por un comprador dado, esto
eleva la importancia del comprador en los resultados de la empresa.

» Las materias primas que compra el sector industrial representan una fraccion
importante de los costos o compras del comprador. Aqui los compradores estan
dispuestos a invertir los recursos necesarios para comprar a un precio favorable y en
forma selectiva

* Los productos que se compran para el sector industrial son estandares o no
diferenciados. Los compradores, seguros de que siempre pueden encontrar proveedores
alternativos, pueden colocar una compariia contra otra.

» Los compradores plantean una real amenaza de integracion hacia atras. Si los
compradores estan parcialmente integrados o plantean una amenaza creible de integracion
hacia atras, estan en posicién de exigir concesiones en la negociacion. Los principales
productores de automoviles (General Motors y Ford), son bien conocidos por usar la
amenaza de la auto fabricacién como ventaja 41 negociadora. En la préctica se dedican a
la integracién gradual, esto es, produciendo en lo interior algunos componentes para sus
necesidades y comprando el resto a proveedores externos.

* El comprador tiene informacion total. Si el comprador tiene informacion
completa sobre la demanda, precios de mercado reales e incluso los costos del proveedor,
esto proporciona mayor ventaja negociadora que cuando la informacion es pobre. Con la
informacién completa, el comprador esta en una posiciébn mejor que le asegura que
obtendréa los precios mas favorables que los ofrecidos a otros. El poder de compra de los

mayoristas y detallistas esta determinado por las mismas reglas, con una adicion de
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importancia. Los detallistas pueden obtener un importante poder de compra sobre los
fabricantes cuando pueden influir en las decisiones de compra de los consumidores, como
lo hacen en los componentes de sonido, joyeria, articulos deportivos, etc. Los mayoristas
similarmente pueden obtener poder de compra si pueden influir en las decisiones de
compra de los minoristas o de otras empresas a quienes venden. La eleccion de los grupos
de compra de una empresa al vender debe considerarse como una decision estratégica
vital. Una empresa puede mejorar su posicion estratégica encontrando compradores que
tengan un poder de compra minimo para influirla en forma adversa (en otras palabras,
seleccion de compradores). Rara vez todos los grupos de compradores a los que vende
una empresa disfrutan de igual poder. (pp. 41-42)
3- Poder negociador de los proveedores:

Un punto vital que en ocasiones pone en aprietos a muchas compafias de diferentes
sectores, es el hecho de no poder tener la posibilidad de negociar con los proveedores, llevando a
los compradores a jugar con las reglas del proveedor inclusive forzandolos a adquirir su producto
en condiciones desfavorables debido a la falta de sustitutos segun, Herrera-Casanova et al.
(2022):

Los proveedores pueden ejercer poder de negociacién sobre los que participan en
un sector industrial amenazando con elevar los precios o reducir la calidad de los
productos o servicios. Los proveedores poderosos pueden asi exprimir los beneficios de
un sector industrial incapaz de repercutir los aumentos de costos con sus propios precios.
Las condiciones que hacen poderosos a los proveedores son el reflejo de las que hacen
poderosos a los compradores. Un grupo de proveedores es poderoso si ocurren las

siguientes circunstancias:
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* Que esté dominado por pocas empresas y mas concentrado que el sector industrial al
que vende. Los proveedores que venden a clientes mas fragmentados, por lo general
podrian ejercer una influencia considerable en los precios, en calidad y en condiciones.

* Que no estén obligados a competir con otros productos sustitutos para la venta en su
sector industrial. EI poder de incluso los proveedores grandes y poderosos puede frenarse
si compiten con sustitutos.

* Que la empresa no es un cliente importante del grupo proveedor. Si los proveedores
venden a diferentes sectores industriales y un sector particular no representa una fraccion
de importancia de las ventas, los proveedores estan mas inclinados a ejercer poder. Si el
sector industrial es un cliente de importancia, la suerte de los proveedores estard
fuertemente ligada a dicho sector industrial y desearan protegerla mediante precios
razonables y ayuda en actividades tales como investigacion y desarrollo, y apoyo técnico.
* Que los proveedores vendan un producto que sea un insumo importante para el negocio
del comprador. Esto aumenta el poder del proveedor.

* Que los productos del grupo proveedor estdn diferenciados o requieren costos por
cambio de proveedor. Esto disminuye las opciones de enfrentar a un proveedor contra
otro. (pp. 42-44)

Amenaza de productos y servicios sustitutos.

Como bien es sabido, en la industria pocas o nulas veces se esta solo en el mercado, por

lo que el desarrollo de productos sustitutos es una amenaza real y constante, lo que hace que a

pesar de que una compafiia tenga una innovacion, la competencia posiblemente en poco tiempo

tendra sustitutos o bien dentro del mercado actual los existan desde antes. Fred R et al. (2023),

afirma que:
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En muchas industrias, las empresas compiten muy de cerca con los fabricantes de
productos sustitutos que participan en otras industrias. Un ejemplo son los productores de
vino y cerveza, que compiten con los productores de licor; los servicios de transporte
publico, autos y bicicletas, que compiten con los servicios de taxi o Uber; el gas natural y
la electricidad, que compiten con la energia solar, y los fabricantes de botellas de vidrio,
que compiten con los productores de recipientes de plastico y latas de aluminio. Se
produce una gran amenaza cuando las necesidades de los consumidores pueden
satisfacerse facilmente por medio de uno o mas productos sustitutos que forman parte de
una industria distinta a la de la empresa. Las presiones competitivas que surgen por los
productos sustitutos aumentan a medida que el precio relativo de éstos disminuye, al
igual que el costo que desembolsan los consumidores al realizar el cambio. La presencia
de productos sustitutos pone un tope al precio que se puede cobrar por un producto antes
de que los consumidores decidan adquirir el sustituto. Un tope en los precios es
equivalente a un tope en las ganancias y a una competencia mas intensa entre los rivales.
(p. 77)

Rivalidades existentes entre los competidores.

La rivalidad entre las empresas competidoras genera que las compafiias no siempre

mantengan una posicion estatica en el tiempo. Esto se debe a las multiples tacticas que la

competencia implementa, lo que crea un entorno cambiante. Estrategias como la competencia en

precios, las camparfias publicitarias, servicio, mejoras en la garantia o bien la implementacion de

innovaciones. Estas situaciones pueden generar presion, y con ello la necesidad de ir igualando o

mejorando lo que hace la competencia, o incluso adelantarse a ella. Asimismo, Herrera-

Casanova et al. (2022) mencionan que “algunas formas de competir, en especial la competencia
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en precios, son sumamente inestables y muy propensas a dejar a todo un sector industrial peor
desde el punto de vista de rentabilidad” (p. 37), llevando a que las compaifias busquen igualarse,
pero tambien a perjudicarse debido a que los ingresos se reducen.

Por otro lado, para determinar si existe rivalidad entre competidores, se pueden
considerar algunos factores como: numero de competidores, barreras de entrada y salida,
diferenciacion de productos y costos de cambio (Herrera-Casanova et al., 2022).

La Cadena de Valor:

Este analisis es una estrategia que busca optimizar cada parte del proceso de un bien o un
servicio, segun Casanova-Villalba et al., (2022):

Una poderosa herramienta para el andlisis estratégico de una empresa es la cadena de
valor. La cadena de valor es un enfoque conceptual destinado a "desagregar™ a la empresa
en sus actividades estratégicas mas relevantes. En tal sentido, una empresa es mejor que
otra si presenta mas ventajas competitivas en sus eslabones de la cadena de valor. Muchas
veces, las ventajas competitivas actuales o potenciales de una empresa no pueden ser
entendidas observando su organizacion en forma de bloque unificado. Por el contrario,
dichas ventajas s6lo aparecen a partir de la separacion de cada una de las diferentes
actividades que generan valor. Pasamos ahora a un estudio detallado de dichas
actividades.

Actividades primarias.

Las denominadas actividades primarias son las cinco categorias basicas que intervienen

en el desarrollo competitivo de cualquier sector industrial. Cada una de las cinco

actividades primarias es divisible en un cierto nimero de actividades que dependera en

cada caso del sector industrial o de la estrategia de la empresa en particular.
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Logistica de entrada Abarca todas las actividades asociadas a la recepcion,
almacenamiento, control de inventarios o pagos a proveedores, y similares.
Operaciones/Produccion Son todas las actividades relacionadas con la transformacion de
la materia prima en producto final.

Logistica de salida o externa Comprende todas las actividades relacionadas con la
cobranza y la distribucion fisica del producto a los compradores o con los vehiculos de
entrega.

Ventas y marketing Incluye todas las actividades relacionadas con la informacion sobre
cuéles son los potenciales compradores y sobre los mejores mecanismos para inducirnos a
comprar, como por ejemplo publicidad, promocion, fuerza de ventas, seleccion de canales
o relacion con los canales de distribucion.

Servicios Representa el conjunto de actividades relacionadas con la provision de servicios
destinados a acrecentar o mantener el valor del producto con posterioridad a la compra;
como por ejemplo instalacion, reparacion, cambio de accesorios o ajuste del producto.
Actividades de soporte 0 apoyo.

Las denominadas actividades de soporte o apoyo son las que se necesitan para que las
actividades primarias se realicen. Pueden dividirse en cuatro categorias genéricas
correspondientes a cualquier sector industrial. Pero cada categoria puede a su vez ser
dividida en una serie de actividades que dependera de cada sector industrial o de la
estrategia de una empresa en particular:

Infraestructura: Consiste en una cantidad de actividades directamente relacionadas con el

planeamiento, la direccion general, las finanzas, la contabilidad o los asuntos legales.



47

Ademas, la infraestructura se refiere también a todo lo relativo al lugar fisico en donde
funciona la empresa: edificios, plantas industriales u oficinas.

Tecnologia: La tecnologia en sentido amplio se encuentra en todas las areas de una
empresa. Por ejemplo, la tecnologia aparece en actividades tales como las
telecomunicaciones para los sistemas de informacién o la automatizacion de oficinas para
la contaduria.

Recursos humanos: abarca todas las actividades directamente relacionadas con la
contratacion, capacitacion, entrenamiento, desarrollo o compensaciones del personal de la
empresa.

Abastecimiento: Esta actividad esta referida a la funcion de incorporar los distintos "in-
puts” que se utilizan en la cadena de valor. No so6lo se refiere a la compra de materia
prima sino a la adquisicién de todos los elementos que se "consumen™ dentro de la
empresa: maquinarias, edificios, equipos de oficina o contratacion de empresas de

servicios. (pp. 7-11)

Teoria de Recursos y Capacidades

Centrada en analizar los puntos fuertes de la compafiia en el ambito de los recursos y

capacidades de esta, buscando los puntos que puedan contribuir a la creacion de una ventaja

competitiva, y con ello poder diferenciarse de la competencia, segiin Navio Marco et al. (2022):

La teoria de recursos y capacidades plantea que las organizaciones son diferentes entre si
en funcion de los recursos y capacidades que poseen en un momento determinado; el
aprovechamiento que hagan de los mismos en su coordinacion y con respecto a las

relaciones externas en las mismas condiciones. (p. 46)
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Para poder analizar los recursos y capacidades se pueden observar cuatro aspectos segun
Navio Marco et al. (2022) son los siguientes:

El valor, identificandolo por su aportacion a la disminucién de costes o al incremento de

los ingresos. La rareza, cuanto mas raro sea un recurso o una capacidad, mayores ventajas

competitivas tendra la empresa que lo posea, por lo menos temporalmente. Si el recurso o

capacidad fuera poseido por muchas empresas del sector, no llegaria a ser fuente de

ventaja competitiva, si acaso de supervivencia.

La imitacion, la ventaja competitiva temporal que pudiera ofrecer un recurso valioso, y

que ademas fuera raro, llegaria a su fin si es facilmente imitable.

Organizacion, la capacidad y el recurso sera valioso en la medida que la organizacion sea

capaz de conseguir mediante sus sistemas y estructuras obtener del mismo. (p. 47)

Figura 1

Las cuatro pruebas del poder competitivo de un recurso.

Cuatro pruebas del valor
competitivo

¢Es el recurso (o capacidad)
competitivamente valioso?

Fuente: Elaboracion propia, con informacion tomada de Thompson et al. (2018, pp. 121-
122).

Benchmarking.
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El benchmarking es una herramienta vital que busca ver que hace la competencia y con
ello ver la manera de replicar el éxito de estas para crear una ventaja, segun Fred R et al. (2023):
El benchmarking es otra herramienta analitica que se utiliza para determinar si la cadena
de valor de una empresa es competitiva en comparacion con las de sus competidores y si,
por ende, propicia su éxito en el mercado. Comprende la examinacion de las actividades
de la cadena de valor en toda la industria para determinar cuales son las mejores practicas
de las empresas rivales. Las firmas emplean esta herramienta con el proposito de replicar
dichas préacticas o mejorarlas. De forma similar al ACV, el benchmarking es una
herramienta analitica que se emplea para identificar las oportunidades y amenazas
externas, y las fortalezas y debilidades internas de una empresa. En este sentido, permite
qgue una empresa lleve a cabo acciones para aumentar su competitividad al identificar
cuéles son aquellas actividades de la cadena de valor en las que los competidores han
alcanzado ventajas comparativas en cuanto a costos, servicios, credibilidad o
funcionamiento. Un desafio que presenta el benchmarking es tener acceso a los analisis
de las cadenas de valor de otras empresas y obtener informacion sobre los costos
asociados a éstos. (p. 148)
Los objetivos del benchmarking segin Garcia Prado, (2023) son:

Medir los resultados obtenidos por otras empresas respecto a los elementos clave que
resultan mas interesantes, determinar el modo en que dichos resultados son obtenidos,
emplear dicha informacién para disefiar objetivos y estrategias para alcanzarlos en la
propia empresa. (p.83)

En el analisis del Benchmarking se pueden encontrar diferentes categorias que permiten

analizar diferentes areas de una manera mas optima y detallada por ejemplo el Benchmarking
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competitivo que lo que busca es compararse con los lideres del sector donde se desarrolla la
empresa, buscando aquellas practicas que le permitan encontrar una ventaja competitiva segun
Arias Gilart et al., (2023):

Expresa que los competidores directos de productos o servicios son la fuente mas deseada

para llevar a cabo el benchmarking. Su dificultad mas significativa es la recopilacion de

informacidn, ya sea porque es de alta confidencialidad o porque puede estar referida a

una ventaja competitiva de la organizacion. (p. 20)

El Benchmarking Funcional, este en esencia busca copiar buenas préacticas de lideres de
un mercado que inclusive sean de sectores diferentes al de la compafiia, creando con ello un
analisis profundo de que estan haciendo los demas y que se puede hacer para traer el ese éxito a
la compariia, fomentando con ello la innovacion, creatividad y una posible ventaja competitiva,
al mismo tiempo que se evita el problema de la falta de informacion debido a la
confidencialidad, que en ocasiones es obstaculo para un correcto analisis “Esta categoria da la
posibilidad de aprender de empresas que pudiesen ser reconocidas por su excelencia en un area
funcional” (Arias Gilart et al., 2023, p. 21).

Benchmarking Interno, este es un analisis de los procesos internos de la propia empresa,
comparando departamentos o procesos Y la posible consecucion de objetivos.

También se cuenta con el Benchmarking Genérico, que se basa segin Arias Gilart et al.,
(2023):

Algunas funciones o procesos en los negocios son las mismas con independencia en las

disimilitudes de las industrias, por ejemplo, el despacho de pedidos. El beneficio de esta

categoria esta en que se pueden descubrir practicas y métodos que no se implementan en
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la industria propia del investigador. Para la utilizacion de este tipo de estudio es

importante mantener objetividad y receptividad. (p. 21)

Asi mismo cuenta con etapas que buscan ser una guia para el proceso del benchmarking y
como tal generar el resultado deseado fases como la planeacion, fase que busca identificar
aquellas empresas que van a ser parte del estudio y con la que se va a comparar la empresa, asi
mismo en esta fase se encuentra la metodologia para la recoleccion de datos, la segunda fase es
el andlisis, este luego de la compilacién de datos de la fase anterior revisa cuales son aquellas
diferencias con respecto a la competencia y con esto datos planea una estrategia, el tercer paso es
la integracion este establece las metas y objetivos a trabajar como también comunica los
resultados alcanzados, cuarto paso es la accion, este es uno de los pasos fundamentales para la
consecucién de los objetivos propuestos anteriormente ya que en si este es la aplicacion de todo
un proceso en este se desarrolla, implementa, monitorea y recalibra cada parte del plan, y por
altimo se encuentra la madurez, este es el fin de un proceso, en donde se notan los resultados y
se cosecha los logros, en donde en teoria se debid lograr la posicidén deseada y se integrd todas
las practicas propuestas en la compafiia (Kitz, 2021).

Estrategias Competitivas Genéricas:

Estas son herramientas que le permiten a la empresa poder lograr ventajas competitivas
que le ayuden contra la competencia, ya sea para generar una diferenciacion o bien para luchar
por un lugar en el mercado segun Robbins y Coulter (2023):

El desarrollo de una estrategia competitiva efectiva requiere una comprension de la

ventaja competitiva, que es lo que distingue a una organizacién, es decir, su sello

distintivo. Ese sello distintivo puede provenir de las competencias basicas de la

organizacion al hacer algo que otros no pueden hacer o hacerlo mejor de lo que otros
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pueden hacerlo. Por ejemplo, Porsche tiene una ventaja competitiva basada en sus
capacidades de ingenieria y disefio, ademas de su reputacion en la construccion de
vehiculos de alta calidad y alto desempefio. O la ventaja competitiva puede provenir de
los recursos de la empresa porque la organizacion tiene algo que sus competidores no
tienen. Por ejemplo, el sistema de informacion de dltima generacion de Walmart le
permite monitorear y controlar los inventarios y las relaciones con sus proveedores de
una manera mas eficiente que sus competidores, lo que le permite a Walmart ofrecer
productos a mas bajo costo, reduccion en los costos por manejo de inventario y precios
altamente competitivos para sus clientes. (pp. 230-231)
Asi mismo hay tres estrategias genéricas competitivas que buscan crear una ventaja
competitiva segun Herrera-Sanchez et al. (2022), son:

1. Luchar por ser el productor lider en costos en la industria (EI esfuerzo por ser productor
de bajo costo — liderazgo en costos)
Obijetivos
* Produccion eficiente de productos y servicios
* Productos de calidad aceptable
* Menor precio posible
» La meta es operar el negocio en forma eficiente en relacion al costo y establecer asi una
ventaja sostenible sobre los rivales.
* Obtener bajos costos relativos a los de los rivales
» Encontrar maneras de reducir costos afio tras ano, en TODA la cadena de valor

2. Buscar la diferenciacion del producto que se ofrece respecto al de los rivales (Estrategia

de diferenciacion).
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La segunda estrategia genérica consiste en la diferenciacion del producto o servicio que
ofrece la empresa, creando algo que sea percibido en el mercado como Unico. Los
métodos para la diferenciacion pueden adoptar muchas formas: disefio o imagen de
marcas, tecnologias, caracteristicas particulares, servicios al cliente, cadena de
distribuidores u otras dimensiones. La diferenciacion proporciona un aislamiento contra
la rivalidad competitiva, por la lealtad de los clientes hacia la marca y la menor
sensibilidad al precio resultante. También aumenta utilidades, lo que evita la necesidad de
una posicién de costo bajo. La diferenciacién produce margenes mas elevados para tratar
con el poder del proveedor y claramente mitiga el poder del comprador, ya que los
compradores carecen de alternativas comparables y, por lo tanto, son menos sensibles al
precio. Sin embargo, alcanzar la diferenciacion impide a veces obtener una elevada
participacion en el mercado ya que a menudo se requiere de una percepcion de
exclusividad, que es incompatible con ese tipo de participacion.

Objetivo La meta es incorporar caracteristicas distintivas que causen que los clientes
prefieran nuestro producto:

* Producto que agregue valor econdmico.

* Producto de performance superior. Superioridad técnica.

» Con mejores atributos a un costo bajo.

* Intangibles. M4s servicios de apoyo.

* Algo que nadie mas provee. Ofrecer algo distinto que la competencia.

Centrarse en una porcién mas limitada del mercado en lugar de un mercado completo

(Estrategias de enfoque y especializacion).
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La Gltima estrategia genérica consiste en enfocarse sobre un grupo de compradores en
particular, en un segmento de la linea de productos o en un mercado geogréafico. Al igual
que la diferenciacion, el enfoque puede tomar varias formas. La estrategia se basa en la
premisa de que, mediante la estrategia del enfoque o alta segmentacion, la empresa puede
servir a su estrecho objetivo estratégico con mas efectividad o eficacia que los
competidores que actuan en forma mas general. Como resultado, la empresa logra ya la
diferenciacion al satisfacer mejor las necesidades de un objetivo en particular, y a costos
inferiores al servir a dicho objetivo, 0 ambas cosas a la vez. Aun cuando la estrategia del
enfoque no logre el bajo costo o la diferenciacion desde la perspectiva del mercado en su
totalidad, alcanza una o ambas de estas posiciones frente al objetivo de su mercado
limitado.

Obijetivo Elegir un nicho de mercado en el que los clientes tengan preferencias distintivas,
requerimientos especiales o necesidades Unicas.

* Desarrollar 1as habilidades Unicas que hacen falta para atenderlo.

* Oftrecer un alto servicio personalizado.

» Conocer intimamente a sus clientes.

* No perder un solo cliente.

* Dedicarse totalmente a la satisfaccion del nicho. (pp. 48-54)

2.2 MARCO CONCEPTUAL

Ventaja Competitiva.

Segun Fred R et al. (2023):
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La administracién estratégica consiste en adquirir y mantener una ventaja competitiva.
Este término se puede definir como la actividad que una empresa desempefia
particularmente bien en comparacion con otras empresas competidoras, 0 como un
recurso que una empresa posee y que sus rivales desean. Por ejemplo, tener menos
activos fijos que las empresas competidoras puede representar una mayor ventaja
competitiva. Apple Inc., practicamente carece de fabricas propias, mientras que su rival
Sony tiene 57 fabricas de electronicos. Apple depende casi por completo de fabricantes
subcontratados para desarrollar sus productos. (p. 10)
Otros autores como Parra et al. (2019), indican:

El concepto de ventaja competitiva ha estado en el centro de las discusiones de la
estrategia de negocio por ya cerca de dos décadas. Sin embrago, y como lo dicen
diferentes autores (Hoffman,2000; Klein,2001) el termino ventaja competitiva no tiene
una definicién precisa, existiendo mas bien una serie de opiniones particulares basadas
en la experiencia de cada autor.

Michael Porter (1985, 2000) plantea que para que existia una ventaja competitiva el valor
que una firma es capaz de crear para sus consumidores debe ser mayor al costo que tenga
para la firma la creacion de dicho valor, argumentando que el valor es lo que los
consumidores estan dispuestos a pagar. Peteraf (1993), por su parte, expone que una
empresa tiene una ventaja competitiva cuando la heterogeneidad de sus recursos y
capacidades le entrega la posibilidad de tener un desempefio superior al de sus
competidores; mientras que Barney (1991) establece que una firma posee una ventaja
competitiva cuando implementa una estrategia de creacion de valor no ejecutada

simultaneamente por otro competidor actual o potencial, y cuando estas otras firmas son
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incapaces de duplicar los beneficios de esta estrategia. En un trabajo posterior, Barney
(2001) define una ventaja competitiva como una situacion donde las acciones de una
firma en una industria la llevan a crear valor econémico. (pp. 184-185)

Tipos de Ventaja Competitiva.

Estas son las que contribuyen a la posible ventaja que le daria réditos a la compaiiia, se
definen dos ventajas competitivas, de costos y diferenciacion segin Casanova-Villalba et al.
(2022):

En costes, de forma que al mercado se ofrece exactamente el mismo producto que los

competidores, pero a un precio sensiblemente inferior.

En diferenciacion, en la que la empresa pone en el mercado un producto o servicio que se

diferencia del que suministran sus competidores, de forma que el cliente esta dispuesto a

pagar un sobreprecio por la comentada diferenciacion. (p. 26)

Recurso de una Empresa.

Navio Marco et al. (2022) explican que:

Los recursos son activos que utiliza la empresa para desarrollar la cadena de valor, es

decir, desarrollar, fabricar y entregar los productos a los clientes. Estos recursos se

pueden clasificar en recursos tangibles y recursos intangibles.

Los recursos tangibles lo conforman los activos fisicos, los activos financieros, los

recursos humanos y los recursos tecnologicos.

Los recursos intangibles se refieren a todos aquellos elementos que tienen y que no se

pueden tocar. Por ejemplo, los procedimientos, la imagen de marca, los conocimientos de

las personas, los sistemas de informacion y comunicacion, la cartera de clientes, las

relaciones con asociaciones, la cartera de proveedores, etcétera. (p. 47)
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Capacidad de una Empresa.
Una definicién de la capacidad segiin Navio Marco et al. (2022) es:
Las capacidades son las habilidades y competencias que tienen la empresa para
desarrollar mejor que otras su actividad habitual. Como se relacionan sus subsistemas o
como se relacionan con el entorno son importantes capacidades que determinan las
oportunidades o debilidad comparativa de la organizacion si carecen de ella. (p. 47)
Otros autores como Thompson et al. (2018), definen la capacidad asi:
Una capacidad es la habilidad de una empresa para realizar con destreza alguna actividad.
Las capacidades también varian en la forma, la calidad y la importancia competitiva,
donde algunas son mas valiosas que otras. La capacidad de innovacién de Apple es
ampliamente reconocida como muy superior a la de sus competidores. Spotify se dio a
conocer rapidamente por su orientacion de servicio al cliente. PepsiCo es admirada por
sus capacidades de marketing y administracion de marcas. (p. 117)

Ambiente Competitivo.
Segun Bernal Torres, C. A. (2022):
Adicionalmente al analisis del ambiente general o el ambiente del sector o industria, en
los estudios del andlisis del ambiente externo, es necesario el analisis de la competencia o
de los competidores, es decir, el anlisis de cada compafiia u organizacién con la que
compite de manera directa la respectiva organizacion objeto del plan estratégico. El
analisis de la competencia, usualmente se conoce como “inteligencia competitiva”, y
provee informacion valiosa sobre los objetivos, estrategias, suposiciones, recursos y
capacidades de la competencia directa de una organizacion, que le permite tomar

decisiones para competir de mejor forma con dicha competencia directa. (p. 95)
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2.3 MARCO CONTEXTUAL

Estado actual del Ecosistema emprendedor de Costa Rica.
Segun Rivera (2022) en el analisis Fortaleciendo el Ecosistema Emprendedor de Costa
Rica explica que:

De acuerdo con el Registro de Variables Econdémicas (REVEC) del Banco Central de
Costa Rica (BCCR), los ultimos datos disponibles indican que en promedio el 97,4% de
las empresas del pais son MIPYMES (80,8% son micro, 12,5% pequefias y 4,1%
medianas). En el 2019, el parque empresarial costarricense incluye 137.378 empresas, de
las cuales 133.845 son MIPYMES (Cuadro 2). En el periodo analizado se da un aumento
del total de empresas del 1,5%, con un incremento de 1,3% del nimero de MIPYMES.

En promedio, las MIPYMES generan el 34,1% del empleo privado formal (las
microempresas aportaron un 10,3%, las pequefias un 11,6% y las medianas un 12,2%).
Las empresas grandes, por su parte, aportan el 65,9% del empleo privado formal total.
Sistema de Apoyo al Desarrollo productivo de las MIPYMES en Costa Rica.

Para entender las caracteristicas mas especificas del contexto en que se definen las
politicas de las MIPYMES, es necesario analizar dos aspectos: el entramado institucional
y el marco normativo. En principio, el entramado institucional es complejo porque
incluye a varios organismos y agencias y no solo a la organizacion formalmente
encargada del fomento a las MIPYMES: el Ministerio de Economia Industria y Comercio
(MEIC). Existen varias instituciones encargadas de disefiar y ejecutar programas de
apoyo hacia este segmento de empresas, que no necesariamente las ven como su cliente
final, sino que se enfocan en sus areas de politica prioritarias: educacion técnica,

promocion del comercio internacional, fomento de la ciencia y tecnologia, etc.
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Financiamiento: el Fondo especial para el desarrollo de la Micro, Pequefia y Mediana
Empresa (FODEMIPYME), un fondo de garantias y uno de financiamiento. Este fondo
concede avales o garantias en coordinacion con las entidades financieras que otorgan el
financiamiento. Adicionalmente, el Fondo facilita un “aval individual” para solicitudes de
crédito, garantias de participacion y cumplimiento y/o emision de titulos valores, a través
de distintos operadores que brindan apoyo a: proyectos o programas de capacitacion,
asistencia técnica, desarrollo tecnoldgico, transferencia tecnoldgica, conocimiento,
investigacion, desarrollo de potencial humano, formacion técnica profesional, y procesos
de innovacion y cambio tecnolégico.

Innovacion y Desarrollo Tecnoldgico: el Programa de Apoyo a la Pequefia y Mediana
Empresa (PROPYME). EIl programa brinda apoyo financiero no reembolsable a PYME
con el objetivo de apoyar su desarrollo tecnologico a través de proyectos de
investigacion, desarrollo de productos y procesos, patentes de invencion, transferencia
tecnoldgica, desarrollo de potencial humano, y de servicios tecnolégicos.

Servicios de Desarrollo Empresarial: por parte del MEIC, a través de la Direccion
General de Apoyo a la Pequefia y Mediana Empresa (DIGEPYME), con el objetivo de
fortalecer las PYME y el emprendimiento en zonas estratégicas del pais vinculadas a
sectores y é&reas prioritarias, por medio del acceso a mercados, desarrollo e
implementacién de la asociatividad, encadenamientos y otras herramientas de asistencia
técnica.

Limitaciones de financiamiento:

Asimismo, la limitada capacidad de los intermediarios financieros para evaluar y asignar

un precio al riesgo de financiar nuevos proyectos en las MIPYMES, sobrestima el riesgo
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y limita el acceso al financiamiento para la innovacion. La situacion en paises
desarrollados es en algunos casos similar. En el caso de Costa Rica, segun datos de la
SUGEF, el 32% del crédito del sistema bancario se canaliza a MIPYMES. Un tema clave
son los requerimientos para ser sujeto de crédito, los cuales son dificiles de cumplir
(particularmente para los emprendedores), que no cuentan con capital de trabajo o activos
fijos, 0 que trabajan con innovaciones en productos o servicios con un componente
intangible significativo, o con bienes en etapas muy basicas de disefio y produccion. En
Costa Rica se estima que el valor del colateral requerido para un préstamo puede alcanzar
el 300% del valor del crédito solicitado para pequefias empresas, muy superior al caso de
empresas medianas y grandes.
Falta de capital emprendedor:
La informacidén mas reciente disponible indica que del total de créditos que reciben las
MIPYMES en Costa Rica, solo un 0,2% se canaliza a actividades de innovacion y
desarrollo, comparado con un 55% para compra de activos y un 39% de capital de trabajo
(MEIC, 2014). Sumado a la oferta limitada de financiamiento tradicional para las
MIPYMES, se encuentra la poca disponibilidad de instrumentos de apoyo a los
emprendimientos y la innovacion, como capital semilla, inversionistas angeles o capital
de riesgo. (pp. 51-59)
Entorno y costos del emprendimiento:
Actualmente en Costa Rica es ciertamente complicado emprender ya que hay mdltiples
factores que desincentivan a las personas ya que no solo existe el riesgo como tal del
emprendimiento, sino que se debe superar multiples tramitologias, leyes, costos y el tiempo que

con lleva el proceso.
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Asi mismo en el sector comercial segun indican los datos, recopilados en el Informe
mensual de coyuntura econdémica de EIl Banco Central de Costa Rica (2025) sefiala que:

En noviembre, la actividad de comercio y reparacion de vehiculos crecié 2,6%, con una

tasa media de 4,0% durante los primeros once meses del 2024. Destaca la mayor

comercializacion en el grupo denominado “resto de actividades comerciales”,
particularmente de textiles y calzado. La tasa de variacion de las ventas de productos
farmacéuticos, eléctricos y de vehiculos continuaron por encima del agregado de la
actividad comercial (2,6%), aun cuando desaceleran con respecto al mismo mes del afio

anterior. (p. 2)

En la economia costarricense y especificamente en el area comercial como lo indico, el
informe mensual de coyuntura econdmica del Banco Central de Costa Rica, las actividades
relacionadas a los vehiculos como tal, la venta de estos continua en crecimiento, dando lugar a
una ventana de oportunidad que pueda ser aprovechada para posicionarse en el mercado.

Geograficamente Desamparados, segun el censo de Poblacién y Vivienda 2022 (Instituto
Nacional de Estadistica y Censos [INEC], 2022), es el tercer canton mas poblado del pais,
contando con una poblacion de 223.226 personas, y que segun el Estudio Socioeconémico con
Muestra Representativa del Canton de Desamparados (Municipalidad de Desamparados, 2018),
el 35.11% de la poblacion posee un vehiculo, correspondiendo esto aproximadamente a unos
78.300 vehiculos en la zona de analisis, asi mismo es una poblacién que tiene ingresos
relativamente promedio, lo que permite un desarrollo empresarial relativamente bueno, asi
mismo aparte de esto, segin el Ministerio de Economia, Industria y Comercio (MEIC, 2022), la
Municipalidad de Desamparados es el canton que mas fomenta el emprendimiento en el pais, lo

que contribuye enormemente en la facilidad y apoyo para la creacion de un emprendimiento.
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CAPITULO IIl: MARCO METODOLOGICO

En este capitulo se describen las decisiones metodoldgicas y los pasos que se llevan a

cabo para la recoleccién y el analisis de la informacion.

3.1

ENFOQUE

Enfoque Cualitativo

Este enfoque seguin Bernal Torres (2022) indica:

La investigacion cualitativa parte del supuesto de que el mundo social esta constituido
por significados y simbolos compartidos de manera intersubjetiva, razén por la cual su
objetivo es la comprension de esos significados y simbolos intersubjetivos tal como son
expresados por las personas. Es decir, busca comprender la naturaleza de las diferentes
realidades sociales y su estructura dinamica como fundamento de su comportamiento. En
este sentido, la investigacion cualitativa, mas que oponerse a la cuantitativa, la
complementa y la integra cuando ello es necesario. (pp. 59-60)

Enfoque Cuantitativo

Este enfoque segun indica Bernal Torres (2022) es:

Se fundamenta en la medicién de las caracteristicas de los fendmenos sociales, lo cual
supone derivar de un marco conceptual pertinente al problema analizando una serie de
postulados que expresen relaciones entre las variables estudiadas de forma deductiva.
Este método tiende a generalizar y normalizar resultados. A este método también se le
suele denominar tradicional o positivista. (p. 58)

Enfoque Mixto
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Este enfoque segun indica Bernal Torres (2022) es:

La investigacion mixta, también conocida como métodos mixtos, es la integracion de las
perspectivas cuantitativa y cualitativa en los procesos de investigacion cientifica,
especialmente en el campo de las ciencias sociales, con el proposito de lograr una mejor
comprension de un determinado problema, fendmeno, situacién, etc. Esto, porque la
evidencia muestra que la investigacion realizada Unicamente desde cada uno de los
enfoques, cuantitativo o cualitativo, en muchos casos resulta limitada y parcial para la
comprension de muchos de los problemas o situaciones sociales estudiados, por la
complejidad que tiene el estudio de lo social. (p. 91)

Este estudio se realizara con un enfoque mixto, debido a la necesidad de obtener

informacidn de diferentes areas, combinando datos cuantitativos y cualitativos para poder lograr

una mejor percepcion del estudio en cuestion.

3.2 ALCANCE

Alcance exploratorio:

Este alcance, busca analizar un tema que no es tan conocido o bien se desea estudiar el

fendmeno en cuestion desde un nuevo enfoque o perspectiva, segin Arias Gonzales & Covinos

Gallardo (2021) indica que:

Los estudios exploratorios se realizan cuando el investigador quiere familiarizarse con un
fendmeno desconocido, todos los estudian nacen de la exploracion y es el inicio para
realizar investigaciones mas profundas de correlacion o de explicacion. En estos alcances
no se formulan hipdtesis y en general, estdn conformados por una variable de estudio, asi
mismo, las variables no llevan el nombre de “independiente”, o ‘“dependiente”,

simplemente variable cuantitativa o categorica. (p. 70)
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Alcance descriptivo:

Este estudio describe todos aquellos rasgos o bien caracteristicas con la que cuente el

objeto de estudio, se puede decir que “estos estudios tienen como principal funcion especificar

las propiedades, caracteristicas, perfiles, de grupos, comunidades, objeto o cualquier fendmeno.

Los estudios descriptivos pueden permitir la posibilidad de predecir un evento, aunque sean de

forma rudimentaria” (Arias Gonzales & Covinos Gallardo, 2021, p. 147).

Para efectos de este estudio se va a usar el estudio descriptivo debido a que la temaética de

estudio y ha sido explorada anteriormente.

3.3

DISENO

Disefio cuantitativo.

Disefio experimental segun Bernal Torres (2022) es:

La definicion del disefio experimental esta determinada por el tipo de investigacion que
se realizara y por la hipétesis que se probara durante su desarrollo. Se habla de disefios
cuando se hace referencia a la investigacion experimental, que consiste en demostrar que
la modificaciéon de una variable (independiente) ocasiona un cambio predecible en otra
(dependiente). La investigacion experimental se realiza mediante los disefios, que son un
conjunto de procedimientos con los cuales se manipulan una o mas variables
independientes y se mide su efecto sobre una 0 mas variables dependientes. (p. 189)
Disefio no experimental, Aguirre (2023) explica que:

Este tipo de investigacion busca observar y medir las cosas como se manifiestan. Los
fendmenos se observan y se describen sus caracteristicas en su contexto (investigacién
descriptiva) para después analizarlos o examinar relaciones entre las relaciones de causa y

efecto. No se construye ninguna situacién, sino que se observa situaciones ya existentes,
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no provocadas intencionalmente por el investigador, se pueden agregar a lo que se sabe

por el sentido comun, pudiendo poner a prueba creencias con vistas a descubrir la certeza

de ellas. (p. 17)

Se escoge el disefio cuantitativo no experimental transversal, porque no se va a dar una
manipulacion de variables esto para la cuantitativa.

Disefio cualitativo, este se divide en diferentes enfoques los cuales son:

Etnogréafico. Segun los autores Cueva Luza et al. (2023) indican que:

La etnografia es un método ampliamente utilizado en antropologia y sociologia para

estudiar y describir culturas y comunidades especificas. Los investigadores participan

activamente en el entorno que estudian, realizando observaciones participantes y

entrevistas en profundidad para obtener una comprension rica y contextualizada de las

practicas culturales y sociales. (p. 52)

Fenomenologia, Este segin Cueva Luza et al. (2023) es:

Este enfoque se centra en la comprension de las experiencias y significados subjetivos de

los individuos. Los investigadores utilizan entrevistas en profundidad y analisis de

narrativas para explorar y describir las vivencias y perspectivas de las personas en

relacién con un fendmeno especifico. (p.52)

Hermenéutica. Paramo Morales et al. (2020) explica que:

La base de este enfoque es la interpretacion en sus diferentes expresiones. Ella genera el

marco para dimensionar el contexto y la intension original de los actos de comunicacién

con los cuales es posible interpretar historias, leyendas y otros textos (Seccién de Disefio

de la investigacion cualitativa, parrafo 10).

Biogréfico. Naupas et al. (2023) explican que es:
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Relato de vida o historia de vida, narrativa de vida, es un tipo de investigacion que nos
permite acceder al relato de la experiencia vital, a la historia oral de una persona. Es un
documento autobiografico o etnobiografico suscitado por un investigador que apela a los
recuerdos del individuo. (p. 508)

Narrativo. Medina Romero et al. (2023) explican que:

Este enfoque se centra en el analisis de historias o relatos en los datos cualitativos. Los
investigadores identifican los elementos narrativos, como la estructura, los personajes y
los eventos clave, y analizan como se construyen los significados y las identidades a
través de las narrativas. (p. 83)

Fundamentada. Este segin Cueva Luza et al. (2023) es:

Este enfoque se basa en la generacion inductiva de teorias a partir de datos cualitativos.
Los investigadores recopilan y analizan datos cualitativos de manera sistematica,
utilizando un proceso iterativo de codificacién y categorizacién para desarrollar una
teoria que explique los fendbmenos observados. (p. 51)

Estudio de casos. Cueva Luza et al. (2023) explican que:

Los estudios de caso se enfocan en un caso particular o en una situacién individual para
comprenderlo en profundidad. Los investigadores recopilan datos cualitativos a través de
entrevistas, observaciones y analisis de documentos para examinar las circunstancias
especificas, los factores contextuales y los procesos involucrados en un caso particular.
(p.52)

Investigacion-Accion. Iglesias da Cunha (2023) analiza esta como:

Es el proceso metodoldgico que promueve el conocimiento de la realidad por parte de

quienes estan directamente implicados en ella, a través del analisis y la sistematizacion de
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realidades, la reflexion sobre las propias acciones educativas y sus consecuencias con
respecto al agravamiento o, al contrario, a la resolucion de la situacién social y educativa
investigada. Por lo tanto, el saber que se produce en el proceso de la investigacion-accion
es un conocimiento colectivo, practico, tedrico y reflexivo sobre la propia realidad o
problema, para ajustarla o transformarla, en funcion de los intereses del colectivo
implicado. (p. 64)

En el caso de esta investigacion se usard el en el caso cualitativo el disefio de

investigacion, investigacion-accion.

3.4 UNIDAD DE ANALISIS U OBJETO DE ESTUDIO

Explicar los elementos del universo o conjunto de individuos a los que se les miden o
estudian las variables o categorias de interés.
3.4.1 Poblacion
Con respecto a este tema Garcia Ordaz et al. (2021) indica que:
El concepto de Poblacion es muy amplio, pero desde un punto de vista estadistico
podemos entender por poblacion o universo al conjunto de elementos a los que le afecta
el fendmeno que pretendemos estudiar y que, por tanto, centra nuestro interés. Dichos
elementos suelen ser frecuentemente personas, pero también podrian ser cosas, empresas,
municipios, etc.
A los elementos de una poblacion se les suele denominar Unidades Experimentales y son
simplemente los items (personas, empresas, municipios, etc.) de la poblacién sobre los
que recabaremos informacidn en forma de datos una vez hayan sido observados. (p 22)
En el caso de esta investigacion la poblacion de estudio sera segun el Estudio

Socioeconémico con Muestra Representativa del Cantén de Desamparados (Municipalidad de
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Desamparados, 2018), el 35.11% de la poblacion posee con un vehiculo, correspondiendo esto
aproximadamente a unas 78.300 personas que cuentan con un vehiculo en la zona de analisis.
3.4.2 Tipo de muestra

La muestra segun Bernal Torres (2022) se define asi:

La muestra es la parte de la poblacidon que se selecciona, de la cual realmente se obtiene

la informacién para el desarrollo de la investigacion y sobre la que se efectuaran la

medicion y la observacion de las variables objeto de estudio. (p. 199)

Muestra cuantitativa.

Lo que busca este método es obtener datos y caracteristicas a través del analisis de una
poblacién o muestra representativa, asi mismo este estilo de muestra toma en cuenta todo el
universo de elementos, por lo que cualquier elemento tiene la misma posibilidad de ser elegido
para formar parte de la investigacion.

Muestra no probabilistica.

Esta metodologia es mucho méas flexible, ya que se basa en gran medida de las
habilidades y capacidades del analista, este muestreo también se puede definir asi “Llamado
también circunstancial se caracteriza porque a los elementos de la muestra no se les ha definido
la probabilidad de ser incluidos en la misma. Ademas, el error de muestreo no se puede medir”
(Méndez Alvarez, 2020, p. 150). Asi mismo entre los métodos no probabilisticos se encuentra el
muestreo por cuota, conveniencia, y criterio.

Muestra probabilistica:

Ortega Navas et al. (2021) detalla que:

El muestreo probabilistico busca cumplir con el principio de equiprobabilidad. Todas las

personas del universo de estudio tienen una probabilidad determinada de ser elegidas. Si
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se pretende garantizar la representatividad de la muestra es necesario acudir a este tipo de

muestreo y tener en cuenta la probabilidad de cada unidad poblacional. (Seccion de Tipos

de muestreo, parrafo 2).

Algunos tipos de técnicas de muestreo probabilistico son, aleatorio simple, estratificado,
por conglomerados.

En esta investigacion se cuenta con 78300 posibles elementos de investigacion los cuales
cuentan con al menos un vehiculo, y se usara la formula de la poblacién finita para poder
determinar la cantidad de personas que seran tomadas en cuenta en este estudio, la formula

contara con 95% / 5% de margen de error.

Figura 2

Formula de poblacion finita.

i tp-t]iN
——
e? (N-1)+Zepeq

(1.96)% (0.5)e(0.5)«(78300)

ne =382

0.052 (78300-1)+(1.96)%(0.5)e(0.5)

Fuente: Elaboracion propia.

Por lo tanto, en este estudio se realizard un muestreo probabilistico, y analizard 382
elementos a través de encuestas.

Muestra cualitativa

Esta esencialmente es de caracter intencional, por lo que para lograr el objetivo de
estudio propuesto se escoge aquellas unidades de analisis que tengan una relacion con este, para

con ello poder comprender ciertas perspectivas u objetivos del estudio.
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En el caso de este estudio se usard buscar una perspectiva Gtil para el emprendimiento en
cuestion por lo que se va a entrevistar a Expertos.

3.4.3 Criterios de inclusion y exclusion

Tabla 1

Criterios de inclusion y de exclusién

Criterios de inclusion Criterios de exclusion
e Habitantes del canton de e Personas que no desean comprar
Desamparados que tengan accesorios para vehiculos.
vehiculo. e Gerentes o emprendedores que
e Gerentes con experiencia en tengan menos de un afio en el
emprendimientos 0 empresas emprendimiento.
similares

Fuente: Elaboracion propia.

3.4.4 Consideraciones éticas
Las consideraciones éticas en una investigacion mixta son de suma importancia por lo
que debido a esto segun Cueva Luza et al. (2023) explican que:
Las consideraciones éticas son fundamentales en cualquier tipo de investigacion,
incluyendo la investigacion mixta. Se presentan algunas consideraciones éticas clave que
deben tenerse en cuenta al realizar una investigacion mixta: a) Consentimiento
informado: Es esencial obtener el consentimiento informado de todos los participantes en
el estudio. Esto implica proporcionar informacion clara y comprensible sobre el propdsito
de la investigacion, los procedimientos involucrados, los posibles riesgos y beneficios, y
la confidencialidad de los datos. Los participantes deben tener la opcion de participar
voluntariamente y deben poder retirarse en cualquier momento sin consecuencias

negativas.
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b) Privacidad y confidencialidad: Los investigadores deben asegurar la privacidad y
confidencialidad de los participantes. Esto implica proteger la identidad de los
participantes y garantizar que los datos recopilados se utilicen de manera segura y se
mantengan de forma confidencial. Los participantes deben sentirse seguros de que sus
datos no se utilizaran de manera inapropiada o se divulgaran sin su consentimiento.

c) Trato justo y equitativo: Los investigadores deben garantizar un trato justo y equitativo
hacia los participantes. Esto implica evitar la discriminacion, el sesgo o cualquier forma
de tratamiento injusto. Todos los participantes deben ser tratados con respeto y
consideracién, independientemente de su género, edad, raza, etnia u otras caracteristicas.
d) Beneficencia y no maleficencia: Los investigadores deben buscar el beneficio de los
participantes y evitar causarles dafio. Deben tener en cuenta los posibles riesgos
asociados con la participacion en el estudio y tomar medidas para minimizar esos riesgos.
Asimismo, deben considerar los beneficios potenciales de la investigacion y asegurarse
de que superen cualquier posible dafio.

e) Proteccion de datos: Los investigadores deben seguir los protocolos y las regulaciones
establecidas para la proteccion de datos. Esto implica proteger la informacion personal de
los participantes y garantizar que se maneje de acuerdo con las leyes y regulaciones
aplicables. Se deben tomar medidas para salvaguardar los datos y prevenir cualquier
acceso no autorizado o uso indebido.

f) Transparencia y honestidad: Los investigadores deben ser transparentes y honestos en
su comunicacion con los participantes y otros interesados. Esto implica proporcionar

informacién precisa y completa sobre los objetivos de la investigacién, los métodos
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utilizados y los resultados obtenidos. Cualquier conflicto de intereses o sesgo potencial
debe ser revelado de manera transparente.

g) Revisidn ética: Antes de iniciar la investigacion, es importante obtener la aprobacion
de un comité de ética de la investigacion o una institucion ética correspondiente. Esto
garantiza que la investigacién cumpla con los estandares éticos establecidos y protege los
derechos y el bienestar de los participantes.

Estas consideraciones éticas son fundamentales para garantizar una investigacion mixta
ética y responsable. Los investigadores deben tener un profundo compromiso con la
proteccién de los derechos y el bienestar de los participantes, asi como con la integridad
cientifica de la investigacion. Al abordar estas consideraciones éticas de manera
adecuada, se puede realizar una investigacién mixta valiosa y respetuosa. (pp. 120-122)

Como parte del manejo ético de la informacion en esta investigacion todas las personas

van a realizar de manera voluntaria las encuestas y entrevistas, asi mismo la informacion va a ser

utilizada con fines académicos, y solo los entrevistados deberan firmar el consentimiento

informado.

3.5

INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION

La recoleccion de datos segun Rebollo y Abalos (2022) es:

Es una actividad donde se agrupa o se recoge informacion importante sobre un tema
determinado; por lo general, esta actividad tiene como objetivo aportar conocimientos
necesarios para el desarrollo de un trabajo o una investigacion. Un instrumento de
recoleccion de datos es cualquier recurso de que pueda valerse un investigador, la

recoleccion de datos es un proceso estrechamente relacionado con el analisis de los
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mismos, sin embargo, cada tipo de investigacion requiere técnicas apropiadas a utilizar y

cada técnica establece su propio instrumento, herramientas 0 medios a emplear; existen

varias técnicas e instrumentos que le permite al investigador recolectar datos de una

muestra acerca del problema de la investigacion y de la hipétesis de trabajo. (Seccion de

Fuentes e Instrumentos de Recoleccion de datos, parrafo 1).

Asi mismo todo instrumento debe cumplir con los dos pilares esenciales como los son la
confiabilidad y validez.
Confiabilidad

Esta en esencia es la fiabilidad de que indiferentemente el instrumento usado los
resultados que arroje el instrumento, sea congruente con la realidad y que de realizarse
nuevamente el andlisis este pueda producir datos similares a lo anteriormente realizado, en
palabras de Bernal Torres “La confiabilidad se refiere a la consistencia de las puntuaciones
obtenidas por las mismas personas, cuando se las examina en distintas ocasiones con los mismos
cuestionarios” (Bernal Torres, 2022, p. 235).

Validez.

Este concepto segun Bernal Torres (2022) lo define asi:

La validez indica el grado con que pueden inferirse conclusiones a partir de los resultados

obtenidos; por ejemplo, un instrumento valido para medir la actitud de los clientes frente

a la calidad del servicio de una empresa debe medir la actitud y no el conocimiento del

cliente respecto a la calidad del servicio. La validez puede examinarse desde diferentes

perspectivas:

o Validez real. Se relaciona con el juicio que se hace respecto al grado en que el

instrumento de medicion mide lo que debe medir. Este juicio consiste en tener una idea
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clara de la variable que desea medirse y evaluar si las preguntas o los articulos del
instrumento en realidad la miden.
o Validez de contenido. Se refiere al juicio sobre el grado en que el instrumento
representa la variable objeto de medicion, es decir, el grado en que representa el universo
de la variable objeto de estudio. Por ejemplo, una encuesta sobre las fachadas de los
hipermercados XYM y acerca de sus instalaciones no seria la més adecuada para
investigar la calidad del servicio. La validez de este instrumento es muy baja, puesto que
no se pregunta por aspectos como calidad de los alimentos, limpieza en las areas del
almacén y sanitarios, rapidez y cortesia en el servicio, que son componentes importantes
de la calidad de un negocio de este tipo.
o Validez de criterio. Se refiere al juicio que se hace del instrumento respecto a la
capacidad del mismo para predecir la variable objeto de la medicién. Por ejemplo, una
prueba para determinar la capacidad administrativa de altos ejecutivos podria validarse
comparando sus resultados con el futuro desempefio de los ejecutivos medidos.
o Validez de constructo. El instrumento se juzga respecto al grado en que una
medicién se relaciona consistentemente con otras mediciones sobre conceptos que estan
midiéndose. (p. 235)
Entre los instrumentos a usar en esta investigacion, se va a usar las encuestas con
preguntas cerradas que segun Bernal Torres (2022) define la encuesta asi:
El cuestionario es un conjunto de preguntas disefia-das para generar los datos necesarios
para alcanzar los objetivos de un proyecto de investigacion. Se trata de un plan formal
para recabar informacion de la unidad de anélisis objeto de estudio y centro del problema

de investigacion. En general, un cuestionario consiste en un con-junto de preguntas
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respecto a una 0 mas variables que van a medirse. Permite estandarizar y uniformar el
proceso de recopilacion de datos. Un disefio inadecuado recoge informacion incompleta,
datos imprecisos Yy, por supuesto, genera informacién poco confiable. (p. 234)

Asi mismo se define el concepto de las preguntas cerradas y se menciona los tipos de

estas segun Bernal Torres (2022) son:

Preguntas cerradas. Le solicitan a la persona encuestada que elija la respuesta en una lista
de opciones. La ventaja de este tipo de preguntas es que se elimina el sesgo del
entrevistador, que es muy comun en las preguntas abiertas; ademas, son faciles de
codificar y se obtienen respuestas muy concretas. Las preguntas cerradas se subdividen
en dos clases:

Dicotémicas. Tipo mas sencillo de preguntas cerradas. Por ejemplo: ¢;Conoce la marca de

automoviles BMw? Si , No ¢ Tiene casa propia? Si , No ¢Ha
comprado alguna vez loteria?  Si , No ¢Ha visitado Japén alguna vez?  Si
, No

En ocasiones se agrega una opcion neutra o la opcion “sin opinidon/no sabe” a las
preguntas dicotomicas; en otras, los entrevistadores anotan Ns por “no sabe” o NR por
“no responde”, cuando la opcion neutra no se incluye en el cuestionario. Para algunos
investigadores, las preguntas dicotomicas incurren en un error de medicion considerable.
Como las alternativas estan polarizadas, se omite la gran diversidad de posibilidades entre
las opciones extremas.

De opcién multiple. Como todas las preguntas cerradas, las de opcion mdltiple
proporcionan informacion limitada, y se le pide al entrevistado que indigue la alternativa

gue exprese su opiniodn o, en algunos casos, es necesario indicar varias opciones. (p. 238)
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Otro de los instrumentos a usar son las entrevistas que segtn Rebollo y Abalos (2022) se

define asi:

Se puede definir como un conjunto de preguntas precisas y sencillas que estan dirigidas a
un porcentaje determinado de la poblacién. Al igual que las entrevistas, las encuestas
tienen como objetivo recoger informacion sobre un determinado tema, sin embargo, se
diferencian en su modo de aplicacion. Es decir, las entrevistas requieren de una
interaccion mas profunda entre el entrevistador y el entrevistado, mientras que las
encuestas emplean una interaccion mas superficial que no necesita de la presencia del
entrevistador, ya que incluso puedan ser enviadas por correo o por email. (Seccién de
Encuesta, parrafo 1).

Asi mismo se define el concepto de las preguntas abiertas que segun Bernal Torres

(2022) son:

3.6

Preguntas abiertas. Le permiten al encuestado contestar en sus propias palabras, es decir,
el investigador no limita las opciones de respuesta. Ofrecen diversas ventajas para el
investigador. Permiten que las personas entrevistadas indiquen sus reacciones generales

ante un determinado aspecto o rasgo. (p. 238)

VARIABLES O CATEGORIAS

Definir las variables cuantitativas (conceptual y operacional) o las categorias cualitativas

(conceptual y dimensiones a estudiar). Incluir el cuadro de operacionalizacion de las variables, si

aplica.

Tabla 2

Cuadro de operacionalizacion de las variables
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. e : Definicion Definicion Dimension Indicadores | Instrument
Objetivo especifico | Variable .
conceptual operacional 0
Identificar el estado |[Analisis Este analisis Anélisis Macro Factor Encueta
del permite a la de ambiente, econémic scon
del entorno de un  |entorno empresa o fuentes Ambiente 0, pregunt
analista secundari competitivo. Politico- as
emprendimiento de identificar asy legal, cerradas
todos aquellos encuesta socio
accesorios para factores con cultural,
internos y preguntas tecnologi
vehiculos, ubicado externos que cerradas a co,
podrian afectar personas demograf
en Desamparados la consecucion del ico,
de metas u canton de fuerza
San José Costa Rica objetivos, como Desampa global.
también las rados. Fuerzas
operaciones de Porter
como tal, en Poder
una compafiia, negociad
el analisis del or de los
entorno es un clientes,
componente Potencial
vital para es
determinar Competid
todas las ores,
fortalezas, Poder
debilidades, negociad
oportunidades y or de los
amenazas a las proveedo
que se podria res,
enfrentar la Amenaza
compairiia, esta de
estrategia no productos
solo permite y
recabar Servicios
informacién sustitutos,
que es necesaria Rivalidad
para entender es
como el entorno existentes
estd cambiando, entre los
con ello las competid
reglas del ores.
juego,
contribuyendo a
mantenerse a la
vanguardia.
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Catalogar la gestion  |Cadena La cadena de Entrevista  |Actividades Logistica Entrevis
de la cadena de valor |de valor valor es un con primarias de ta con
de un emprendimiento enfoque preguntas Actividades entrada, pregunt
de accesorios para conceptual abiertas a secundarias Operacio as
vehiculos por medio destinado a gerentes nes/Produ abiertas
de un benchmarking. "desagregar” a de ccion,

la empresa en emprendi Servicios,

sus actividades mientos

estratégicas similares Ventas y

mas relevantes. marketin

En tal sentido, g,

una empresa es logistica

mejor que otra de salida,

Si presenta mas Infraestru

\ventajas ctura,

competitivas en Tecnolog

sus eslabones ia,

de la cadena de Recurso

valor. Muchas Humano,

veces, las Abasteci

\ventajas miento

competitivas

actuales o

potenciales de

una empresa no

pueden ser

entendidas

observando su

organizacion en

forma de

bloque

unificado.
Relacionar el estado  |Estrateg Estrategia Encuestas Estrategia de Produccion  [Encuest
del entorno, la gestion |ia genérica se con bajos costos, eficiente de |as con
de la cadena de valor |genérica  (define como las preguntas estrategia de productosy [pregunt
con una estrategia competi herramientas cerradas a diferenciacion. Servicios, as
genérica competitiva |tiva, que le permiten personas Recursos y Productos de |cerradas
y una ventaja ventaja a la empresa del capacidades calidad :
competitiva de un competi poder lograr canton y aceptable, Entrevis
emprendimiento de  |tiva \ventajas entrevista Menor precio |tas con
accesorios competitivas, con posible, La  |pregunt
vehiculares. que ayuden preguntas meta es operar|as

contra la abiertas a el negocio en |abiertas

competencia, ya emprende forma

Sea para generar dores eficiente en

una

relacion al
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diferenciacion o
bien para luchar
por un lugar en
el mercado.
Ventaja
competitiva se
puede definir
como la
actividad que
una empresa
desempefia
particularmente
bien en
comparacion
con otras
empresas
competidoras, 0
como un
recurso que una
empresa posee
Y que sus
rivales desean.

costo y
establecer asi
una ventaja
sostenible
sobre los
rivales,
Obtener bajos
costos
relativos a los
de los rivales,
Encontrar
maneras de
reducir costos,
Producto que
agregue valor
econémico,
Producto de
performance
superior, Con
mejores
atributos a un
costo bajo,
Intangibles.
Mas servicios
de apoyo,
Algo que
nadie mas
provee,
Ofrecer algo
distinto que la
competencia,
Desarrollar las
habilidades
Unicas que
hacen falta
para
atenderlo,
Ofrecer un
alto servicio
personalizado,
Conocer
intimamente a
sus clientes,
No perder un
solo cliente,
Dedicarse
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totalmente a
la satisfaccion
del nicho.

Las 4 pruebas
¢; Puede ser
capturado el
valor del
recurso por la
organizacion?,
¢ Es el recurso
dificil de
copiar, es
decir,
inimitable?,
¢Es raro el
recurso —es
algo que los
rivales no
tienen?, (Es el
recurso (o
capacidad)
competitivam
ente valioso?

Fuente: Elaboracion propia.

3.7 ESTRATEGIA DE ANALISIS DE LOS DATOS

El enfoque mixto lo que hace es una integracion entre los métodos cuantitativo y
cualitativo, buscando con ello una mayor comprensién del elemento en estudio, este proceso,
busca, examina y relaciona los datos de ambos métodos, “con métodos mixtos implica la
integracion y el examen de los hallazgos cuantitativos y cualitativos para obtener una
comprension profunda del fenomeno de estudio” (Cueva Luza et al., 2023, p. 149).

Segun Cueva Luza et al. (2023) identifica los siguientes analisis de datos:

Transcripcion y codificacion de datos cualitativos: Transcribe las entrevistas o registros

de observacion y realiza una codificacion tematica de los datos cualitativos. Identifica
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patrones, temas y categorias emergentes en los datos cualitativos utilizando técnicas
como el andlisis de contenido o el andlisis tematico.

Anadlisis estadistico de los datos cuantitativos: Realiza andlisis estadisticos descriptivos e
inferenciales segun corresponda. Utiliza técnicas estadisticas adecuadas para resumir y
examinar los datos cuantitativos, como pruebas de hipdtesis, andlisis de regresion o
andlisis de varianza.

Integracion de los resultados: Compara y contrasta los hallazgos cuantitativos y
cualitativos para identificar patrones o relaciones que se superponen o difieren. Examina
como los resultados cuantitativos y cualitativos se complementan o enriquecen
mutuamente

Interpretacion de los resultados: Realiza una interpretacion en profundidad de los
hallazgos obtenidos. Explora las conexiones y relaciones entre los resultados
cuantitativos y cualitativos, y analiza como se relacionan con las preguntas de
investigacion y los objetivos del estudio. (p. 150)

En el caso de esta investigacion se analizara los datos de la siguiente manera:
Cuantitativa, se usara estadistica, promedio, porcentajes, tendencias, graficas.

Cualitativa, se usarén las transcripciones.
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CAPITULO IV: RESULTADOS

A continuacién, se presentaran los resultados obtenidos de la aplicacion de los
instrumentos de recoleccion de datos, instrumentos como la encuestas con preguntas cerradas, a
potenciales clientes y personas de la zona de Desamparados, asi mismo se recolecto informacion
de fuentes secundarias, y se realizaron entrevistas con preguntas abiertas a dos gerentes de

emprendimientos.

Objetivo Especifico NUmero Uno, Identificar el Estado del Entorno de un
Emprendimiento de Accesorios para Vehiculos, Ubicado en Desamparados

San José Costa Rica

Indicador 1 Factor econdémico, Politico-legal, socio cultural, tecnoldgico, demografico,
fuerza global.

Resultados cuantitativos.

Figura 3

Sacio cultural
¢En qué medida influye la modas o tendencias en su eleccién de compra?



Analisis Socio-cultural

® Mucho
m Nada
m Poco

Fuente: Elaboracion propia.
Figura 4

Tecnoldgico.

¢Le parece importante que los accesorios para vehiculo tengan tecnologia innovadora?

Analisis Tecnoldgico

m Muy importante
® Algo importante
® Poco importante

Fuente: Elaboracién propia.
Figura 5

Fuerza global

¢ Prefiere comprar accesorios que sean fabricados en el pais en lugar de los importados?

83



Analisis Fuerza Global

m Prefiero los fabricados
en el pais

m Prefiero los importados
= No tengo preferencia,

elijo segun calidad
precio

Fuente: Elaboracion propia.
Figura 6

Demogréfico.

Cantidad de personas por Genero

Hombres Mujeres
106209
117017 A
48% 5204 m Mujeres
® Hombres

Fuente: Elaboracion propia basada en INEC (2022).

Figura 7

Factor econémico

¢Cree que la situacion econémica del pais influye en la compra de productos?

84
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Analisis Econémico

mSi mNo mEs probable

Fuente: Elaboracion propia.

Resultados Cualitativos.

Factor econémico

Segun el Estudio Socioecondémico con Muestra Representativa del Cantéon de
Desamparados, realizado por la Municipalidad de Desamparados (2018), aproximadamente un
35.11% de la poblacion posee un vehiculo y el nivel de ingresos: 45% de la poblacion tiene

ingresos mayores a 200mil colones, pero menores a 500mil colones.

Politico-legal
1. Revisar disponibilidad del nombre o razon social en el Registro Nacional.
2. Elegir el tipo de compafiia conforme a los fines y objetivos pretendidos (Sociedad

Andnima o Sociedad de Responsabilidad Limitada)

3. Seleccionar los socios, representantes legales y apoderados, determinando sus
facultades y limitaciones, cuando corresponda.

4. Firmar el Acta de Constitucion o Pacto Constitutivo ante Notario Publico. En caso

que los constituyentes se encuentren fuera de Costa Rica, es necesario que se otorguen
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poderes especiales debidamente apostillados, indicando de forma especifica sus alcances
y condiciones.

5. Pagar los derechos, timbres e impuestos de inscripcién, asi como realizar una
publicacion en el diario oficial La Gaceta.

6. Una vez inscrita la sociedad, se le asignara el nimero de cédula de persona
juridica, y se procedera a la emision de los libros legales y de los certificados de acciones
0 cuotas, segun el tipo de sociedad.

7. Inscribir la compafiia en el Ministerio de Hacienda y obtener el Registro Unico de
Contribuyente, ademas de los permisos y licencias necesarias segun el area de operacion
de la compafiia, tales como patentes municipales, permisos sanitarios de funcionamiento
ante el Ministerio de Salud, registro de patrono ante la Caja Costarricense de Seguro
Social una vez que tenga trabajadores, y cualquier otro necesario para el correcto
desarrollo de su giro comercial. (BG&A, 2025)

Ambiental.

Coto, Gamboa, Jiménez y Rivera (2004) sefalan que:

El establecimiento de muchas actividades de desarrollo requiere un estudio o evaluacion
de impacto ambiental, y la Secretaria Técnica Nacional Ambiental, SETENA, 6rgano
adscrito al Ministerio de Ambiente y Energia, MINAE, es la encargada de definir la
necesidad de dicho estudio, para lo cual los proyectistas deben seguir el siguiente
procedimiento:

Definir el tipo de actividad a la cual se va a dedicar la empresa y su ubicacién geografica

Delimitar el campo de accion de la empresa ayuda a tener certeza de si es necesario
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presentar una evaluacion de impacto ambiental ante la Secretaria Técnica Nacional
Ambiental (SETENA)

1. Ahora bien, ¢qué proyectos deben someterse a dicho estudio?

a. Las excepciones mencionadas en el articulo 1 y los proyectos estipulados en el articulo
2 del Decreto Ejecutivo N°26228-MINAE, que corresponde a la Reforma al Reglamento
sobre Procedimientos de SETENA.

b. Los proyectos estipulados en los articulos 21 y 22 del Reglamento sobre
Procedimientos de SETENA.

c. Proyectos que asi lo requieran en otras leyes y reglamentos especificos. (p.2)

Indicador 2 las Fuerzas de Porter

Resultados cuantitativos.
Figura 8
Poder negociador de los clientes

¢Compara precios en otras tiendas y lugares antes de decidir comprar accesorios?

Poder negociador del Cliente

mSj
mENo
m Ocasionalmente

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 9



Potenciales competidores

¢Como percibe la competencia en la venta de accesorios para vehiculos?

Potenciales competidores

Fuente: Elaboracion propia.
Figura 10

Poder negociador de los proveedores

= Baja

m Muy Alta
® Moderada

¢Quién cree usted que impone los precios de mercado en los accesorios para vehiculo?

Poder negociador del proveedor

No estoy seguro/a

Proveedores

0 50 100 150 200

Fuente: Elaboracion propia.
Figura 11

Amenaza de productos y servicios sustitutos

250

88
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¢A la hora de comprar un accesorio para su vehiculo considera otras marcas o productos similares antes de la

compra?

Amenaza de producto sustituto

mSj
mENo
m Ocasionalmente

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 12

Rivalidad entre competidores

¢Considera que las tiendas de accesorios para vehiculos compiten agresivamente en términos de precios,

promociones y calidad de productos?

Rivalidad entre Competidores

mSi mNo mQOcasionalmente

Fuente: Elaboracion propia.
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Objetivo especifico numero dos, Catalogar la Gestion de la Cadena de Valor
de un Emprendimiento de Accesorios para Vehiculos por Medio de un

Benchmarking.

Indicador 1 Logistica de entrada, Operaciones/Produccion, Servicios, Ventas vy
marketing, logistica de salida, Infraestructura, Tecnologia, Recurso Humano, Abastecimiento.

Resultados cualitativos logrado en entrevistas a gerentes de emprendimientos.

Logistica de entrada

¢Qué problemas han tenido al recibir y almacenar los productos que necesitan para su
negocio? ;,Cémo los han solucionado?

Respuesta 1

Espacio reducido, por lo que para solucionarlo se establecié usar métodos de inventario
para la correcta utilizacion de espacio clasificacion por familia y ordenamiento légico del
producto “un lugar para cada cosa y cada cosa en su lugar”.

Respuesta 2

Se encontraron problemas de espacio, al recibir mercaderia ya que en ocasiones
sobrepasa la capacidad de almacenaje, por lo que como medida se utilizd la optimizacién de
espacios.

Operaciones/Produccion

¢ Qué estrategias utilizan para mejorar la eficiencia en el manejo de los productos?

Respuesta 1

Inventario constante, e inventario no saturado.

Respuesta 2

Ubicacion estratégica del producto, adecuado control de inventarios, sistema de compra 'y
venta, identificacion de productos y areas para cada proceso.

Logistica de salida

¢Como gestionan la distribucion y entrega de sus productos a los clientes?
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Respuesta 1

Entrega inmediata tanto en despacho como entrega a través de plataformas como Uber y
con seguimiento al cliente

Respuesta 2

Tiempos de entrega de 24 horas con rutas previamente establecidas, amplia
comunicacion, estandarizacion de procesos con los clientes y alianzas con empresas logisticas.

Marketing y ventas
¢Qué canales de venta utiliza y cudles han sido més efectivos para su empresa?
Respuesta 1

Venta en local comercial, se utilizé6 medios digitales, pero no cumplié el objetivo por lo
que se centro en la venta en local.

Respuesta 2
Canal de venta detallista y a intermediario.
Servicios

¢Como garantizan la satisfaccion del cliente en términos de postventa y soporte técnico?
¢y cree que esto es importante?

Respuesta 1

Es importante en especial el tema de las garantias con una solucion répida, asi mismo una
atencion personalizada y solucién a detalles lo que genera confianza en el cliente-.

Respuesta 2

Es importante, ya que el cierre es lo que busca fidelizar al cliente por lo tanto se garantiza
con soporte técnico solventando la necesidad del cliente y valor agregado, adecuando estrategias
de seguimiento y solucion de problemas y establecer limites “reglas claras a los clientes”.

Infraestructura/tecnologia

¢Han realizado inversiones recientes para mejorar su infraestructura o tecnologia?
¢Cuales y por que?

Respuesta 1
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En infraestructura se invirtio en estantes y urnas, con el fin de optimizar el espacio y
poder tener orden en general, asi mismo en tecnologia se dio una implementacion de software
para controlar los diferentes rubros de la compafiia.

Respuesta 2

Tecnologia mejorar y optimizar el sistema, para poder dar una mayor veracidad a la
informacion, y en infraestructura ampliar instalaciones para mejorar la eficiencia.

Recurso humano

¢Cudles son los principales desafios en la gestién del talento humano dentro de su
empresa?

Respuesta 1
Capacitacion al colaborador y paciencia para enfrentar los retos que esto con lleve.
Respuesta 2

Reclutamiento adecuado capacitacion continua motivacion de personal fidelizar a los
colaboradores, trato amable, horarios flexibles y escucha al personal.

Abastecimiento

¢Cémo eligen y gestionan a sus proveedores para garantizar calidad y costos
competitivos, y qué retos ha tenido que enfrentar?

Respuesta 1

Se buscan proveedores que tengan marcas posicionadas en el mercado que ofrezcan un
balance entre calidad y precio.

Respuesta 2
Se elige el proveedor segin las necesidades de la empresa y clientes, precios
competitivos respaldo condiciones de crédito buscar el producto directo, retos conseguir

inventario y evitar la dependencia de un solo proveedor tener proveedores principales y otros
mas sustitutos.

Objetivo Numero Tres, Relacionar el Estado del Entorno, la Gestion de la
Cadena de Valor con una Estrategia Genérica Competitiva y una Ventaja

Competitiva de un Emprendimiento de Accesorios Vehiculares.



Indicador, Estrategias genéricas competitivas.

Resultados cuantitativos.

Figura 13
Liderazgo en Costos
¢Cuadl de las siguientes opciones considera mas importante para su decision de compra de accesorios para

vehiculo?

Liderazgo en Costos

SERVICIO
CARACTERISTICAS UNICAS
PRECIO BAJO

OFERTAS/ DESCUENTOS

Fuente: Elaboracion propia.
Figura 14
Diferenciacion

¢ Qué aspecto valora més al comprar accesorios?
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Diferenciacion

m Precio Accesible

m Calidad y Durabilidad
® [Inovacion y Tecnologia
m Disponibilidad

inmediata
= Marca

Fuente: Elaboracion propia.

Resultados cualitativos.
Diferenciacién

¢Qué mejoras cree que podria implementar un negocio de accesorios para diferenciarse
de la competencia?

Respuesta 1

Servicio y facilidad de entrega, con el fin de generar en el cliente un sentido de confort y
tranquilidad ya que se le brinda un servicio a la medida y eficiente.

Respuesta 2

Usar una cadena de valor que acerque el negocio con el fabricante mejorar la
presentacion de los productos controlar la calidad, mejorar negociaciones logisticas, con
aduanas, por ejemplo, correcta gestion de la bodega, inventario actualizado comunicacion,
capacitacion, eficiencia en gastos operativos, entrega eficiente, servicio postventa, seguimiento
de productos, valor agregado, optimizacion de infraestructura.

Estrategia de nicho

¢ Qué factores considera mas importantes al momento de elegir donde comprar accesorios
para vehiculo?

Respuesta 1
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Servicio, tiempo de entrega, inventario disponible, precio y calidad.
Respuesta 2

Factor precio, factor respaldo/garantia, factor servicio/disponibilidad.
Indicador 2 Teoria de un recurso o capacidad.

Resultados cuantitativos.
Figura 15
Organizacion

¢La disponibilidad inmediata del producto es clave para su compra?

Organizacién

mSj
m Ocasionalmente
mNo

Fuente: Elaboracion propia.

Resultados cualitativos.

Organizacion.

¢Como influye la disponibilidad a la hora de comprar un producto?
Respuesta 1

Es de lo méas importante pues sino se tienen no se vende y en la actualidad si no hay en
algun lado se busca en la competencia.

Respuesta 2
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Es esencial ya que el faltante de mercaderia es sindénimo de perdida de ventas por lo tanto
es necesario un inventario disponible en todo momento.

Valor

¢Como describiria su experiencia al comprar accesorios vehiculares en términos de
precio y calidad?

Respuesta 1

Dejando de lado la emocion en la adquisicion del inventario, se cuestiona el precio y la
calidad, pues lo méas caro no siempre es lo mas bueno y lo de mejor calidad no siempre es lo mas
caro.

Respuesta 2

Enfocado de acuerdo con la necesidad del mercado y tipo de cliente en términos de
precio mayoritariamente, contemplado la calidad en lineas especificas.

Rareza

¢Cuales son las principales diferencias que ha notado entre las marcas y proveedores de
accesorios vehiculares?

Respuesta 1

Precio y respaldo.

Respuesta 2

La principal diferencia es el servicio y disponibilidad de productos, ya que en la
actualidad el mercado no ofrece productos con tanta diferenciacion, por lo que la principal
diferencia son servicio, tiempo de entrega, inventario disponible, precio y calidad.

Imitacion

¢Qué cosas cree que hacen que un negocio tenga mas éxito que otros? Por ejemplo,
Jtener productos Unicos, precios bajos, buen servicio o algo mas?

Respuesta 1
Buen servicio, disponibilidad y localizacion del punto de venta.

Respuesta 2
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Diferencia en todos los procesos y areas de la empresa, ser mas eficiente y eficaz,
servicio competitividad de precios.
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CAPITULO V: DISCUSION

En este capitulo se analizara los resultados obtenidos en la fase anterior con el fin de
comprender de una mejor manera los diferentes objetivos y con ello lograr el propdsito de
generar una solucién al problema de investigacion previamente planteado.

Obijetivo especifico 1

. Identificar el estado del entorno de un emprendimiento de accesorios para
vehiculos, ubicado en Desamparados San José Costa Rica

Indicador Socio cultural

Este indicador abarca aspectos como los valores, creencias, y modas, algunas de las
cuales se consolidan con el tiempo como otras que son pasajeras y pronto olvidadas. En relacion
con los accesorios para vehiculo, se explord si la moda influye en las decisiones de compra. Los
resultados muestran que el 57% de los encuestados lo considera poco relevante, lo cual sugiere
una posible tendencia a priorizar la funcionalidad y la necesidad inmediata, por encima de
tendencias estéticas. Esta practica podria estar relacionada con factores econémicos y por ende al
liderazgo de costos o también con un enfoque mas racional al momento de adquirir un producto.
Esto a su vez podria fomentar la posibilidad de ofrecer una mezcla de productos que equilibre lo
funcional con lo estético que no dependa especificamente de modas los que podria influir en la
cadena de valor.

En contraste, un 30% de los encuestados manifesto que la moda le es muy importante, lo
que podria sefialar la presencia de un segmento de mercado que valora, aspectos visuales, disefio,
0 que también pueden estar influenciados por tendencias lo que podria tener implicaciones en la

estrategia de diferenciacion. Este grupo debido a sus gustos y preferencias, también podria
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impactar en la cadena de valor debido en a la necesidad de contar con proveedores que brinden
productos que cuenten con la diferenciacion requerida. Finalmente, el 13% indico que la moda
no tiene importancia en la decisién de compra, reforzando la idea de que un segmento del
mercado que actla en funcion de necesidades puntuales y que no son influenciados por
corrientes estéticas. Esto podria indicar que es un segmento, posiblemente sensible a variables
como el precio y la durabilidad, lo que podria tener influencia en la estructuracion de la cadena
de valor en pro de la eficiencia operativa.

Estos resultados, permiten entender de una mejor manera como la diversidad de
preferencias puede influir en la viabilidad estratégica, de un emprendimiento de importacion de
accesorios vehiculares en la zona de Desamparados. Asi mismo este analisis resulta importante
ya que estas variaciones en el criterio de compra, podrian relacionarse con las estrategias
competitivas como la diferenciacion, y estrategia de costos, asi como decisiones vinculadas al
logro de ventajas competitivas sostenibles, y la configuracion los eslabones clave con amplia
influencia dentro de la cadena de valor, en aspectos como la seleccion de proveedores, variedad
de productos, entre otras cosas.

Indicador Tecnoldgico

Este es un factor que cada dia tiene una presencia mas relevante en las decisiones de
compra, debido a su influencia en la vida cotidiana. Los resultados de la encuesta realizada
muestran esta tendencia, ya que un 62% de los encuestados indica que la tecnologia innovadora
es muy importante, evidenciando que la tecnologia juega un papel trascendental. Este porcentaje
podria sugerir que los productos tecnolédgicos tienen una posible apreciacién positiva, lo que
puede estar relacionado a un tema de valor agregado para el consumidor, como lo son la

comodidad, seguridad, eficiencia entre otras cosas, comportamiento que puede estar asociado a
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un enfoque de diferenciacion. Por lo tanto, se puede decir que el tema tecnoldgico y la
diferenciacion podrian jugar un papel trascendental en la eleccion de compra de accesorios para
vehiculo, en este segmento.

Asi mismo un 35% sefiala que la tecnologia es importante pero no determinante a la hora
de elegir un accesorio para su vehiculo, este grupo de consumidores podria presentar una postura
mas equilibrada, donde otros puntos como la durabilidad, precio o la funcionalidad, podrian tener
un mayor énfasis en la decision de compra. Lo cual podria influir en el proceso de la cadena de
valor, y la escogencia de una estrategia genérica competitiva, ya que este segmento muestra
diferentes niveles de exigencia tanto en tecnologia como en calidad.

Finalmente, el 3% restante indica que no le es importante la tecnologia, lo que podria
responder a perfiles mas tradicionales, o con una menor familiaridad y acceso a las innovaciones
en el mercado. Este grupo, aunque pequefio podria representar un nicho enfocado en puntos
como el precio, influenciando tanto la estrategia genérica competitiva y la cadena de valor.

Este factor muestra una diversidad de percepciones, lo que da pie a examinar, como la
tecnologia podria incidir en una propuesta de valor dentro de un emprendimiento de accesorios
vehiculares, como también demuestra que la incorporacion de la tecnologia podria ser un posible
diferenciador competitivo, que se convertiria en una ventaja competitiva, a su vez en la gestion
de la cadena de valor, podria tener una gran influencia con la seleccion de proveedores, lo
canales de comercializacion vy el tipo de asesoria pre y pos venta para el cliente final, para poder
responder a las expectativas de estos.

Indicador Fuerza global

En los resultados recabados sobre este factor, permite explorar la percepcién de los

clientes sobre el origen de los productos, un aspecto cada dia mas relevante en la dindmica
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comercial. En los datos obtenidos se observa que un 78% de las personas afirma no tener una
preferencia puntual sobre el origen de los accesorios, por lo que se podria entrever que se
priorizan aspectos como la calidad y precio, sobresaliendo sobre consideraciones geograficas o
nacionalistas. Estas respuestas darian lugar a un analisis con respecto a la cadena de valor ya que
se podria permitir una mayor flexibilidad con respecto a él origen, centrandose en aspectos mas
técnicos como la calidad, precio, e inclusive en procesos internos como la disponibilidad. En
contraste un 16% prefiere el producto importado, lo que puede estar asociado a temas de
confianza que representan algunas marcas extranjeras, la percepcion de prestigio que ostenta un
producto como tal, incluso por un tema experiencias previas o recomendaciones. Esta preferencia
podria tener influencia en la creacidon de las propuestas de valor que resalten temas como la
innovacion, tecnologia o marcas, alinedndose con la estrategia genérica competitiva de
diferenciacion, orientada a estos aspectos. Por Gltimo, un pequefio porcentaje del 6% indico que
prefiere el producto local, lo cual podria responder a motivos como apoyo al mercado nacional,
un sentido de identidad, buen desempefio, o familiaridad con proveedores locales. Esto podria
apuntar tanto a temas relacionados con la cadena de valor, por decisiones logisticas, o bien a una
estrategia de nicho donde se priorizan lo antes mencionado.

Estos resultados abren espacio para reflexionar de como el tema del origen puede 0 no
representar una variable significativa dentro del disefio de la estrategia genérica competitiva, asi
mimos desde esta Optica, seria importante considerar como los resultados podrian influir en las
decisiones con respecto a los diferentes eslabones de la cadena de valor como lo son la seleccion
de proveedores, logistica, distribucion, almacenamiento, servicio y diferenciacion del producto.
Asi mismo podrian analizarse las implicaciones de estos resultados y su influencia en la ventaja

competitiva.
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Indicador Demografico

En el tema demografico, los datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC),
indican que en la zona de Desamparados, la distribucién por género es relativamente equilibra,
con un 52% de la poblacion que son mujeres, y el 48% que son hombres, lo que podria sugerir
que no existe una brecha significativa, por lo que las fluctuaciones en comportamientos y
preferencias, relacionados a los accesorios para vehiculo se deberia mantener estable, facilitando
el disefio de las estrategias dirigidas a los clientes. A pesar de ello, este equilibrio no
necesariamente implica que las preferencias del cliente sean lineales, ya que podrian estar
influenciadas por otros factores, como el socio cultural, econdémico, entre otros.

Desde este andlisis se podria decir que, con respecto a la estrategia genérica competitiva,
debido a la casi igualdad que se muestra, se facilitaria la creacion de una propuesta de valor mas
amplia y no con una inclinacion hacia algun género, lo que daria la posibilidad de priorizar
aspectos de diferenciacion en multiples areas como lo es la calidad, por ejemplo y que con ello se
pueda crear una posible ventaja competitiva.

Por su parte en lo que respecta a la cadena de valor, la neutralidad de género que se
muestra, podria influir en decisiones como las campafias de marketing, recurso humano y el mix
de productos a ofrecer que permitan un mayor alcance y cobertura.

Indicador Factor econémico

Este factor tiene una importancia sumamente alta ya que esta impacta tanto los costos
operativos de una compafiia, como también la capacidad que tienen los clientes para poder
adquirir productos y servicios. En este contexto un 76% de los encuestados, consideran que la
situacién economica influye directamente en la decision a la hora de comprar accesorios

vehiculares, esto se puede deber a un tema de prioridades que estan por encima de necesidades
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menos inmediatas. Asi mismos factores como la inflacién, el desempleo, una mala economia
incluso los canales de compra, pueden perjudicar e influir en la compra de accesorios para
vehiculo y por lo tanto en la cadena de valor, ya que se esto podria inclinar la balanza a la
seleccidn de proveedores, logistica tanto interna como externa, que se adapten a la necesidad de
los clientes del sector.

Asi mismo en lo que respecta a la distribucion del ingreso segun la Muestra
Representativa del Canton de Desamparados, realizado por la Municipalidad de Desamparados
(2018), alrededor del 45% de la poblacion tiene ingresos mayores a 200 mil colones pero
menores de 500mil colones, lo que lo convierte en un ingreso promedio, por decirlo de una
manera estd en el rango de clase media o media baja, esta condicion sugiere que el poder
adquisitivo del segmento meta podria estar condicionado, esto especialmente si los accesorios no
estan claramente alineados a una necesidad puntual. Estos hallazgos, podrian influir en la posible
escogencia de una estrategia genérica competitiva, ya sea de costos o bien de diferenciacion que
combinen una buena relacion de precio y calidad, que justifique el desembolso de dinero con el
beneficio obtenido.

El andlisis anterior resulta fundamental ya que aporta insumos para definir la propuesta
de valor, el tema econdmico podria influir en la estrategia genérica competitiva y su orientacion
ya sea para buscar un liderazgo en costos o bien un tema de diferenciacion que considere una
buena relacion precio y calidad, asi mismo este tema también impacta dentro de la cadena de
valor y el proceso de negociacion y optimizacion de inventarios.

Indicador Politico-legal

El entorno politico legal de nuestro pais se caracteriza por marcos regulatorios

estandarizados, condiciones similares y acceso digital a multiples procesos, lo cual facilita los
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requerimientos para la formalizacion, asi mismo esta facilidad puede incidir en la viabilidad
estratégica, al crear un entorno mas propicio para la instalacion y puesta en marcha de este estilo
de negocio. Estas condiciones también podrian convertirse en una ventaja competitiva ya que si
la empresa se adapta agilmente a estos protocolos podria aventajarse a la competencia.

Asi mismo en lo que respecta a la estrategia genérica competitiva el hecho de un entorno
legal relativamente facil, permite un mayor ahorro de recursos econémicos lo que podria incidir
en un ahorro significativo que permita un mayor enfoque en lo que respecta a diferenciacion, por
su parte, la cadena de valor al tener una estabilidad tanto politica como legal, podria incidir en
funciones importantes como la seleccion de proveedores, logistica, como en la gestion de
inventarios, esto en parte por la claridad regulatoria lo que disminuyen los costos como también
la incertidumbre en el proceso.

Este contexto representa un punto favorable en la viabilidad estratégica, al presentar un
entorno accesible y homogéneo, como también barreras de entrada reducidas, lo que permite una
mayor apertura para trabajar en actividades de la cadena de valor, como también alinear una
estrategia genérica competitiva que se pueda basar en la eficiencia operativa. Asi mismo la
normativa al ser un tema cambiante, se plantea la necesidad de ser monitoreado por posibles
cambios que puedan incidir directamente en el emprendimiento.

Indicador Ambiental

El factor ambiental ha cobrado una importancia sumamente alta en los Ultimos afios, un
elemento clave en las politicas de muchas compafiias. En nuestro pais la regulacion de los
proyectos que puedan generar afectaciones al ambiente le corresponde a la Secretaria Técnica
Nacional Ambiental (SETENA), misma gque impone obligaciones y reglas a los diferentes tipos y

escalas de negocio.
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En el caso puntual del emprendimiento, es posible que no se realicen actividades de alto
impacto ambiental tipificadas en la legislacion actual, a pesar de esto no se inhibe el tema de
responsabilidad ambiental, ya que temas como el empacado, transporte como otros puntos
pueden generar preocupacion en el consumidor lo que influye en su percepcion.

En relacion con la viabilidad estratégica, este aspecto si bien no es una barrera
significativa en términos legales, resulta importante considerar como el acatamiento o la
implementacion de ciertas medidas pueden ser un componente diferenciador dentro de la
propuesta de valor, lo que podria ser relevante para un sector que valora el compromiso
ambiental en su decision de compra, lo cual tendria implicaciones en el desarrollo de una ventaja
competitiva basada en reputacion, sostenibilidad entre otras cosas.

En lo que respecta a la estrategia genérica competitiva, el enfoque ambientalista podria
ser parte de un aspecto diferenciador, mediante la implementacién de productos con baja huella
ambiental empaques sostenibles y otros puntos, ofreciendo productos a los clientes con un valor
afiadido como lo es el cuido de medio ambiente. Esto también podria influenciar la cadena de
valor en lo que respecta a la seleccion de proveedores con estandares ambientales adecuados y
una gestién empresarial y ambiental responsable.

Esto podria llegar a fortalecer la imagen del emprendimiento, asi mismo un conocimiento
exhaustivo de la ley puede ayudar a brindar una ventaja competitiva frente a cambios de esta en
el futuro lo que toma relevancia en la viabilidad estratégica.

Indicador Poder negociador de los clientes

Este factor como bien se menciona en el marco teorico, hay formas para saber si un
comprador tiene el poder en sus manos y por ende incidir en la dinamica competitiva. Temas

como la concentracion de las ventas en pocos clientes, la disponibilidad de proveedores
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alternativos, o bien la amenaza de la integracion hacia atras son puntos para determinar si los
clientes cuentan con este poder. Segun la encuesta realizada, el 77% de las personas, sefialo que
compara precios en multiples sitios y tiendas, esto podria indicar un entorno donde los
consumidores estan ampliamente informados y cuentan con un abanico de opciones, lo que
podria incidir en el tema de diferenciacion, por parte del emprendimiento. Un 16% manifiesta
que es una practica que en ocasiones realiza, lo cual podria sugerir que existe un segmento de
mercado que equilibre aspectos de precio y valor agregado, que cumpla con los estandares
requeridos, lo que podria tener influencia en la cadena de valor y el requerimiento de ofrecer una
propuesta equilibrada, como también en el aspecto de su gestion para poder atender diferentes
perfiles de consumidor. Por dltimo, un 7% indica que no realiza comparaciones antes de la
decision de compra, esto podria representar un nicho de mercado que valora temas como la
conveniencia, disponibilidad, confianza, entre otras cosas, por lo que se diria que se enfoca en
aspectos no relacionados con atributos relacionados con el precio, esto supondria una posible
influencia tanto en la cadena de valor como también en aspectos diferenciadores.

Estos resultados, permiten explorar como el ejercicio sobre la bldsqueda de alternativas
por parte de los consumidores es realizado constantemente, lo que podria estar relacionado con
un ambiente competitivo donde los consumidores ejercen un poder importante en el mercado. En
este contexto se abre el analisis de como esta practica podria incidir en la necesidad de adaptar la
propuesta de valor, la estrategia genérica competitiva e inclusive la cadena de valor, para poder
con ello adaptarse a las necesidades del consumidor y lograr una posible ventaja competitiva.

Este comportamiento, podria estar relacionado también a la exigencia del cliente en
términos de precio, disponibilidad, calidad, y conveniencia, lo que da pie a desafios entorno a la

cadena de valor, y como tal a la viabilidad estratégica.
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Indicador Potenciales Competidores

Fred R et al. (2023), habla sobre el tema de las barreras de ingreso y como estas en
algunos casos son altas y complican la entrada de nuevos competidores, en el caso puntual de los
accesorios para vehiculos, la encuesta realizada muestra como el 52% de las personas creen que
la competencia es alta, lo cual podria indicar una posible saturacion en el mercado local, esto
podria deberse a posibles barreras de entrada bajas, lo que podria influir en el andlisis de
viabilidad estratégica, debido a la alta competencia y la posible limitacion del margen de accion,
lo que complicaria una posible ventaja competitiva para entrar al mercado.

Asi mismo el 44% cree que la competencia es moderada esto podria reflejar una
percepcidn asociada a zonas geograficas, segmentos o experiencias diferenciadas, lo que podria
ser relevante para considerar estrategias genéricas mixtas, en las que el emprendimiento
encuentre posibles oportunidades para adaptarse a los distintos niveles de presion competitiva.
Por ultimo, un 4% cree que la competencia es baja, lo que podria dar indicios de un posible nicho
de productos especializados, lo que da para pensar sobre la necesidad de evaluar con mayor
profundidad las capacidades internas y la relacion con la cadena de valor con el fin de ofrecer
una propuesta diferenciadora.

En sintesis, los datos sugieren que existen barreras de entrada bajas, lo podria indicar que
hay una elevada participaciéon de oferentes y una posibilidad de saturacion en el mercado, esto
puede ser posiblemente explicado por la escasa diferenciacion entre los productos ofertados, asi
como por la facilidad de acceso a proveedores, y mercaderia importada, aspectos que generan
una mayor rivalidad.

Resulta interesante analizar como la competitividad en el mercado enlaza temas de la

estrategia genérica competitiva, la gestion de la cadena de valor, y la ventaja competitiva. La
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visualizacion de una alta percepcion de competencia puede sugerir desafios importantes para
adoptar una estrategia basada Unicamente en liderazgo de costos, ya que esto puede ocasionar
una guerra de precios, por lo que se abre una ventana de posibilidad para explorar otros enfoques
como la diferenciacion o un enfoque de nichos, tomando en cuenta los recursos y capacidades
con los que se cuente.

Asi mismo observando la saturacion actual del mercado de Desamparados, se podria
pensar en estructurar la cadena de valor para responder de una manera mas eficiente, explorando
temas como la logistica, servicio postventa, y mejores relaciones con los proveedores, esto
podria formar valores agregados y con ello crear un diferenciador que lleve a una ventaja
competitiva.

Los hallazgos encontrados dan una idea sobre la intensidad de la competencia en
Desamparados, asi mismo muestra los desafios que se puede enfrentar, como también las
condiciones en la que se encuentra actualmente, abriendo un analisis para determinar como
posicionar este emprendimiento y lograr la viabilidad estratégica.

Indicador Poder negociador de los proveedores

Segun Herrera-Casanova et al. (2022), para determinar si un proveedor cuenta con amplio
poder se pueden tomar en cuenta algunos factores, como el dominio y control de un mercado por
parte de un numero reducido de oferentes, la falta de sustitutos, que tengan productos vitales para
la industria, o dependencia del comprador hacia el proveedor, por lo que estos factores pueden
dar una mayor claridad para entender si un proveedor ejerce poder 0 no.

A partir del andlisis realizado, se puede observar que un 44% de los encuestados cree que
el proveedor es quien impone el precio, esto podria estar relacionado con una posible necesidad

de ciertos proveedores que ofrezcan productos especializados o bien tengan exclusividad de
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marcas, lo que podria tener influencia en la gestion de la cadena de valor, y en la formulacion
estrategia genérica competitiva debido a posibles restricciones de negociacién. Un 43% indica
que es la tienda es quien determina este aspecto, estos resultados sugieren un grado similar de
influencia, aunque con una ligera diferencia entre el proveedor y la tienda, pero en esencia estan
igualados, esto puede ser significativo para explorar formas de construir una ventaja competitiva
mediante politicas en la cadena de valor adaptables y estratégicas.

Y un 13% manifiesta no conocer del tema. Aunque hay una ligera predominancia de los
proveedores, no es tan alta como para que estos tengan el poder y dominio sobre el mercado, esta
pequefia diferencia puede estar relacionada, a puntos como la especializacion de algunos
proveedores en ciertos productos o la exclusividad de marcas establecidas, lo que puede tener
cierta influencia en el mercado.

Desde el punto de la viabilidad estratégica, la supuesta igualdad podria generar posibles
oportunidades para negociar mejores condiciones competitivas, con distintos proveedores, asi
mismo la igualdad mostrada podria implicar que se desarrolle una estrategia en la gestion de la
cadena de valor que diversifique las compras para evitar riesgos como la dependencia y los
cambios de precio.

Este tema aporta elementos que ayudan a analizar la viabilidad estratégica, identifica
posibles riesgos y oportunidades en el disefio de la estrategia genérica competitiva, y facilita la
estructuracién de una mejor cadena de valor.

Indicador Amenaza de productos y servicios sustitutos.

Fred R. et al. (2023), afirma que, existe una gran intensidad de amenaza cuando las

personas pueden satisfacer sus necesidades mediante una amplia gama de opciones.
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Por lo tanto, este punto tiene una influencia en el comportamiento del consumidor que lo
vuelve un factor clave. En el analisis realizado sobre este tema, los resultados indican que
muchos de los encuestados consideran otras marcas o productos similares antes de una compra,
especificamente un 68% de las personas realiza esta practica, esto podria estar vinculado a una
escaza diferenciacion en el mercado de accesorios para vehiculo, lo que plantea desafios para
desarrollar una ventaja competitiva con base en las caracteristicas del producto, esta practica
también podria influir en la estrategia genérica competitiva, como en la cadena de valor para
competir por precio, disponibilidad o servicios.

Asi mismo un 20% indica que realiza ocasionalmente esta préctica, esto podria indicar
que existe un nicho de mercado que se enfoca en suplir sus necesidades especificas, es
compulsiva, o bien puede tener cierta fidelidad, este contexto puede ser relevante en el tema de la
cadena de valor ya que es probable que este mercado no responda Unicamente a precios. Esto
podria hacer que la cadena de valor se enfoque en generar valores agregados, garantizar
disponibilidad y crear confianza.

Finalmente, un 12% no practica esta comparativa, lo que da lugar a posibles
consumidores con lealtad a la marca o bien desinteresados en buscar mas opciones, este nicho,
aunque pequefio podria ser valioso para el analisis de la viabilidad estratégica, especialmente si
se logra identificar aquellos puntos que fomenten la retencion de este tipo de clientes, lo que
podria influir en la cadena de valor y la estrategia genérica competitiva.

Este ejercicio sugiere que hay una gran comparacion, lo cual puede estar relacionado, al
facil acceso tanto a plataformas de internet, asi como a mdltiples proveedores existentes en el
mercado, lo que da como resultado una posible comparacion de aspectos como precio, calidad,

disponibilidad, y marcas. Asi mismo el amplio porcentaje de personas que comparan puede



111

asociarse también a la poca diferenciacion que perciben en el mercado, por lo que podria hacer
que los clientes se inclinen por temas como el precio y disponibilidad, e inclusive por valores
agregados como el servicio postventa.

Asi mismo el entendimiento de la amenaza de productos sustitutos es esencial para
valorar la viabilidad estratégica, con ello identificar como responder a la presion creada por los
sustitutos y definir lo que se puede hacer para diferenciarse y fidelizar a los clientes.

Indicador Rivalidades existentes entre los competidores.

Este es uno de los aspectos que tienen un peso importante y directo en la estrategia
competitiva en el mercado. En este factor los resultados muestran que un 86% de las personas
encuestadas considera que existe una competencia agresiva, esto podria sugerir que los clientes
perciben una dura rivalidad entre los competidores, este entorno podria influir en la escogencia
de una estrategia genérica competitiva, ya que una competencia basada de precios podria desatar
una guerra lo que afectaria posibles margenes, por lo que entonces se requeriria valorar
estrategias genéricas como la de nicho o bien de diferenciacion. Un 11% cree que es que la
rivalidad es moderada, esto puede indicar que existirian ciertos sectores geograficos o segmentos
de este mercado con menor presion competitiva, lo que podria influir en la cadena de valor en
espacios donde la logistica, servicio, o relaciones con clientes sean diferenciadores y con ello se
podria crear una ventaja competitiva. De ultimo un 3% indica que no hay tanta competencia, y
por ende poca rivalidad, lo que muestra que es probable que en diferentes areas geograficas o el
perfil del consumidor tengan una afectacion en esta percepcion, lo que podria tener efectos en la
estructuracién de la cadena de valor y la estrategia competitiva.

El alto porcentaje sugiere un entorno intensamente competitivo, como lo expone Herrera-

Casanova et al. (2022), esto se puede deber, a tema como una alta cantidad de competidores,
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barreras de entrada reducidas lo que permite que nuevos oferentes ingresen con facilidad, y
temas de escasa diferenciacion entre producto y servicio, esto podria generar una presion
constante por la lucha de precios, promociones y calidad, con el fin de atraer clientes y
mantenerse relevantes.

Desde el punto de la viabilidad estratégica, el ambiente competitivo en la zona de
Desamparados es desafiante y con ello platea retos en el disefio de la propuesta de valor, ya que
una estrategia de precios bajos puede desencadenar un conflicto, lo que podria llevar a explorar
temas como la diferenciacion ya sea del ambito de servicio o bien del producto como tal, por lo
que seria necesario evaluar cual seria la estrategia genérica competitiva, como también la ventaja
competitiva a usar para hacer frente a esta intensa rivalidad.

Este analisis mejora la comprension del nivel de rivalidad existente y condiciones entre
los competidores en la zona para poder definir una propuesta de valor y posicionamiento dentro
del sector.

Obijetivo especifico 2

. Catalogar la gestion de la cadena de valor de un emprendimiento de accesorios
para vehiculos por medio de un benchmarking.

Indicador Logistica de entrada

Este tema es un punto clave en la cadena de valor ya que relaciona temas como la
recepcion de mercancias su almacenamiento, y su posterior control, lo que afecta directamente la
capacidad de respuesta de la empresa, como la eficiencia en las operaciones. Como parte del
benchmarking realizado, se consultd los posibles problemas en este ambito y como fue
solucionado por los entrevistados, ambas entrevistas cuentan con el mismo problema, el hecho

de la falta de espacio cuando este rebasa la capacidad establecida, lo que probablemente genera
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cuellos de botella, con lo que se da una afectacion en la eficiencia en el proceso en la cadena de
valor. Frente a esta problematica los encuestados adoptan practicas similares buscando optimizar
los espacios, usando préacticas del estilo Kaizen con sus 5s, para organizar los espacios de manera
I6gica, y solucionar en parte el problema. Aunque estas estrategias se dan de manera un poco
rudimentaria y empirica, buscan una mejora en la funcionalidad de los espacios y enfrentarse a
los limitantes que se presenten.

Desde la viabilidad estratégica la identificacion de estos retos logisticos permite un mejor
analisis de como gestionar estos desafios, y que estos a través de una mejora continua se puedan
convertir en ventajas operativas importantes, como también incidir en una mejor percepcién del
cliente.

Estas iniciativas aportan datos valiosos para anticipar posibles problemas y con ello
planificar estrategias que mejoren la cadena de valor, contribuyendo a una posible ventaja
competitiva basada en la eficiencia.

Indicador Operaciones/Produccion

Dentro de la cadena de valor, estos rubros representan una fase crucial que incide
directamente en la calidad de los procesos, como también en la respuesta que se le da al cliente,
por lo que este proceso de la cadena de valor debe ser eficiente y eficaz, por lo cual este factor es
clave. Asi mismo un buen manejo de este permite una mayor optimizacién de recursos,
reduccién de costos, entre otras cosas, son elementos Utiles para mantener una ventaja
competitiva.

Los entrevistados dan un panorama claro sobre el manejo de los productos y en esencia
sus estrategias para lograrlo, temas como un adecuado control de inventarios y un inventario sin

saturacion, forman parte del eje central para optimizar las operaciones, lo que refleja una
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preocupacion por mantener un equilibrio para mantener un correcto flujo operativo. También la
implementacion de sistemas permite controlar de una mejor manera cada item, aunado a un
proceso mencionado como la identificacion clara de productos y asignacion de areas para cada
proceso, lo que crea una reduccion de tiempos, aprovechamiento del recurso humano y material,
a su vez que se evitan cuellos de botella creando un flujo mas eficiente en el proceso
operativo/produccion.

Este tema sobre operacion/produccion aporta puntos importantes que impactan
directamente en la propuesta de valor, ya que identifica practicas orientadas a la eficiencia, el
control, la implantacién de tecnologia, entre otras cosas, por lo que una buena estructura de
procesos operativos puede representar una ventaja competitiva, un diferenciador y un
componente estratégico en la cadena de valor.

Indicador Logistica de salida

Este indicador se basa en actividades relacionadas con temas como el alisto del pedido,
distribucion del producto, y otros frentes, siendo este otro elemento estratégico y esencial en la
cadena de valor, mismo que puede influir en la percepcion y fidelizacion del cliente. En una de
las entrevistas realizadas, se evidencio una clara inclinacion en puntos como la eficiencia, la
rapidez de entrega, la comunicacién y seguimiento, un logro realizado a través de alianzas con
empresas como Uber, que permiten una mayor trazabilidad para el oferente y para el cliente. Esta
practica ayuda a una comunicacion mas eficaz, a su vez que genera una mayor confianza y
seguridad generando una mejor experiencia para el cliente. Asi mismo en la otra entrevista, se
menciona el establecimiento de rutas, con el fin de entregar productos en menos de 24 horas, esto
complementado con algunas ideas antes mencionadas como la rapidez y control, hacen que este

enfoque muestre una optimizacion de los recursos con los que se cuenta, lo que permite una
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mayor flexibilidad operativa para responder a los clientes de manera 6ptima y logrando adaptarse
a un entorno siempre cambiante.

Si se analizan ambas propuestas, estas buscan la optimizacion de recursos y un servicio al
cliente eficaz, y esto podria suponer una ventaja competitiva. Por lo que, en el contexto del
emprendimiento, estas estrategias sugieren que el tema de la logistica de salida podria también
tener un papel importante como posible diferenciador, influir en la viabilidad estratégica, en la
experiencia del cliente, el cumplimiento de promesas, capacidad competitiva y la generacién de
un valor agregado para el cliente.

Indicador Marketing y ventas

Este apartado es un eje estratégico y pieza angular de la colocacion del producto y
posicionamiento en el mercado. Con respecto a este indicador se puede identificar las formas
diferentes en las cuales se aborda la estrategia comercial, en la primera respuesta sobre los
canales de venta utilizados, el entrevistado mantiene una preferencia por el canal tradicional de
venta presencial, que si bien es cierto, este busco, la manera de abrirse paso en los medios
digitales, no logro los objetivos deseados, esto puede estar vinculado a factores como la localidad
o el perfil del consumidor, lo que incide en la eficiencia y aceptacion limitando la oportunidad de
innovar en el tema digital. Por lo cual se reoriento la estrategia hacia un servicio presencial,
priorizando el contacto directo y la atencién personalizada, 1o que podria tener influencia en
términos de diferenciacion.

Por su parte en la segunda respuesta se puede ver como este usa un canal de venta
detallista, donde se usa intermediarios para colocar su producto, lo que le da un mayor alcance y

distribucion, pero puede limitar parte el contacto directo con el consumidor final, limitando la
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retroalimentacion inmediata. En estas perspectivas se puede ver que de un lado se tiene la
cercania, y control de la venta final, mientras que por otro lado se opta por el alcance.

Estos enfoques podrian relacionarse con diferentes puntos de la estrategia genérica
competitiva, en especial el punto de diferenciacion, asi mismo, es posible considerar sobre como
los diferentes canales de venta podrian influir en la gestion de la cadena de valor, lo que abriria
una posibilidad de identificar ciertos elementos que aportarian un valor agregado y que influyan
en la viabilidad estratégica de un emprendimiento de accesorios vehiculares en Desamparados.

Indicador Servicios

Casanova-Villalba et al., (2022), expone que los servicios son aquellas actividades que
buscan generar un valor agregado, al producto posterior a la compra, y como se puede observar
en los resultados, esto es un pilar fundamental para ambos entrevistados.

Temas como las garantias, soporte técnico, una atencion agil y personalizada, son
elementos considerados como fundamentales para consolidar la relacion y fidelizar al cliente.

Asi mismo estos temas van de la mano con el establecimiento de reglas claras al
momento de la adquisicion del producto, estableciendo los pardmetros para evitar confusiones y
con ello conflictos que generen mal entendidos, por lo que estas herramientas estan alineadas al
tema fidelizar al cliente y lograr satisfacer las necesidades, mientras que brinda un cierre optimo
y una ventana para futuras compras por parte de los clientes. Lo expuesto pueden interpretarse
como posibles puntos de la estrategia de diferenciacion, ya que se genera un valor agregado para
los clientes.

Asi mismo, estas estrategias podrian influir en la cadena de valor, en lo que respecta en el

servicio al cliente, y a la postventa. Desde esta perspectiva, se podria plantear que una
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implementacion adecuada de estas actividades ayudaria a generar una ventaja competitiva y
favorecer las relaciones duraderas y una diferenciacion en el mercado de Desamparados.

Indicador Infraestructura/tecnologia.

En lo que respecta a estos temas, las empresas tienen conciencia de que es necesario la
implementacion de tecnologia e infraestructura necesaria para un mejor control y crecimiento,
temas como la optimizacidon de espacios con incorporacion de estantes, hace que se tenga un
mejor control y facilita la agilidad operativa, la ampliacion de las instalaciones, busca mejorar la
eficiencia de la compaiiia y con ello se puede sugerir un posible crecimiento o bien prever esto,
estas inversiones pueden interpretarse como parte de la capacidad para responder ante un
mercado cambiante. En temas tecnoldgicos se destaca la preocupacion constante por incorporar
mejoras con el fin de lograr una mayor eficiencia y control operativo, dentro de la cadena de
valor, como la logistica, operaciones y administracion.

Estos hallazgos pueden mostrar una orientacion hacia la mejora continua, lo cual se
relaciona con la ventaja competitiva y permitirian generar procesos mas estructurados,
adaptables y posiblemente diferenciadores. Estos elementos si bien por si solo no garantizaria la
viabilidad estratégica, podria representar un factor importante al momento de enfrentar un
mercado competitivo y cambiante.

Indicador Recurso Humano

Este indicador abarca aquellas actividades de reclutamiento, seleccion, capacitacion entre
otras cosas relacionadas, y su correcta gestibn puede representar una ventaja estratégica
significativa. Las respuestas obtenidas en el método cualitativo, refuerza la importancia que

tienen los colaboradores y como estos son una gran inversién para el desarrollo organizacional.
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En ambas entrevistas el eje principal es la capacitacion, que se vuelve una herramienta
indispensable para enfrentar los retos que se presenten en el entorno laboral. En la primera
respuesta se hace referencia al termino paciencia, en el proceso de formacion, lo que demuestra
una cultura empresarial tolerante, que promueve una adaptacion progresiva a las exigencias del
entorno, lo que consolida una buena identidad corporativa, aspectos que se vinculan con
actividades de apoyo en la cadena de valor.

La segunda respuesta presenta una vision que incorpora elementos complementarios,
como un reclutamiento adecuado que se adapte a las necesidades empresariales, motivacion,
buen trato, horarios flexibles, una apertura para escuchar al personal. Estas practicas tienen el fin
de poder fidelizar a los colaboradores, generando un sentido de pertenencia y compromiso.

Estas respuestas permiten considerar que los diferentes elementos usados por los
encuestados en la gestion de talento podrian tener cierta influencia en el desarrollo de una
ventaja competitiva, en especial si se lograra consolidar un equipo alineado con los objetivos y
que sea adaptable a ciertas situaciones. Este enfoque podria relacionarse a una estrategia genérica
competitiva, como lo es la diferenciacion ya que podria repercutir en la atencion al cliente y
otros factores. Asi mismo estas practicas, se enlazan con la cadena de valor en particular con las
actividades de apoyo, mismas que podrian ser consideradas en el anélisis de la viabilidad
estratégica.

Indicador Abastecimiento

Este indicador es fundamental para la cadena de valor, ya que como tal el éxito de este
puede incidir de manera positiva 0 negativa en la calidad del producto o servicio brindado, como

también en gastos y la capacidad de la compafiia. Como se observa en las respuestas obtenidas
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en las entrevistas, se denota la importancia de este factor como parte del proceso operativo,
aunque contando con diferentes matices.

En la primera entrevista, se observa la preferencia por proveedores que brinden marcas
posicionadas y reconocidas en el mercado, que ofrezcan un balance entre calidad y precio. Este
tipo de seleccion podria estar orientada a reducir la incertidumbre tanto para el oferente como
para el consumidor, una medida que busca también generar una garantia de reputacién y un
reconociendo rapido por parte del consumidor, el otro punto fundamental es la basqueda de un
optimo desemperio entre el tema de costo-beneficio, lo que permite la satisfaccion del cliente, sin
sacrificar la competitividad en el mercado, esto podria vincularse a una estrategia de
diferenciacion en parte moderada basada en atributos del producto.

En la segunda respuesta, se aprecia una visidn mas amplia y mucho maés estratégica,
donde se busca adaptar las necesidades del cliente y empresa a la dindmica, permitiendo una
mayor agilidad frente a los cambios del entorno. Aspectos claves que se mencionan, como las
condiciones de crédito otorgadas por los proveedores, permite un mejor margen de maniobra en
la adquisicion de inventarios, la eliminacion de intermediarios es otra clave, ya que permite un
mayor control sobre el producto, se optimizan costos, e inclusive se permitiria la diferenciacion.
Estos temas parecen alineados a una gestion estratégica del indicador de abastecimiento que trata
de generar eficiencia y flexibilidad a un entorno cambiante, asi mismo podria considerarse que el
control sobre estos elementos fortalece la ventaja competitiva, ya sea en temas de diferenciacion
o el margen de maniobra. En cuanto a retos a superar se tiene la dependencia en ocasiones de un
solo proveedor, lo que restringe la capacidad de negociacion y aumenta la vulnerabilidad del
negocio, por lo que, la solucion dada es que, a través de una gestion de blsgqueda constante, se da

con nuevos proveedores para minimizar esa problematica.
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Ambas respuestas coinciden en un punto, la reduccién del riesgo en el tema de
abastecimiento, aunque de diferentes maneras, una se enfoca en la seguridad y estabilidad que
ofrecen marcas reconocidas, mientras que la otra parte se da desde un punto de control y
adaptacion. Estas practicas podrian tener implicaciones en la viabilidad estratégica, mientras que
podria fortalecer la capacidad de respuesta, optimizacion de recursos y reforzar partes clave de la
cadena de valor, estos elementos, aungue no determinantes por si solos podrian ser considerados,
en un ambiente competitivo como el de Desamparados.

Obijetivo especifico 3

. Relacionar el estado del entorno, la gestion de la cadena de valor con una
estrategia genérica competitiva y una ventaja competitiva de un emprendimiento de accesorios
vehiculares.

Indicador Liderazgo en costos.

Esta estrategia se basa en ofrecer precios bajos, como medio para atraer clientes, con ello
competir en el mercado. En la encuesta realizada se evidencia que, si bien el precio bajo es un
factor relevante, no es un elemento determinante para la decision de compra de accesorios para
vehiculo.

Uno de los factores mayormente mencionados con 206 respuestas fue ofertas y
descuentos, y aunque este elemento esta relacionado con el precio bajo, su impacto va mas alla
del ahorro econémico.

Lo que sugiere que los clientes no solo responden exclusivamente a un precio, sino que
también a la percepcion de oportunidad, una sensacién de ahorro y urgencia, esto podria

demostrar que el consumidor es mas propenso a la impulsividad que a la l6gica racional, lo cual
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puede tener implicacion en las estrategias de promocion y comunicacion, mas que un precio bajo
durante el tiempo.

En segundo lugar, se tiene el factor, caracteristicas Unicas, este demuestra que muchas
personas priorizan aspectos de funcionalidad, innovacion o atributos distintivos lo que aporta un
valor agregado para el cliente y puede ser determinante en el proceso de compra. Este hallazgo
se inclina hacia una estrategia de diferenciacion, mas que a una estrategia de costos. Asi mismo
el servicio, es otro de los factores, que es sumamente relevante, ya que muchos de los
encuestados ven primero un buen servicio que un precio bajo, siendo la experiencia de compra
un elemento clave dentro del proceso de eleccidn, reforzando la idea de que esta experiencia
podria considerarse como una posible ventaja competitiva.

Por ultimo, el precio bajo, este factor si bien es importante para algunas personas, no se
posiciona como la prioridad general. Es posible interpretar que este factor puede tener mayor
peso dentro de sectores de menor poder adquisitivo, que buscan productos para satisfacer su
necesidad, omitiendo otros factores. Vislumbrando que una estrategia meramente centrada en
precios bajos podria no ser sostenible y atractiva en el tiempo y para el mercado de la zona de
Desamparados

A raiz de los resultados obtenidos se abre la posibilidad de preguntarse si un enfoque de
costos podria ser el pilar principal de un emprendimiento de accesorios vehiculares, esto podria
plantear la alternativa de una ventaja competitiva basada en diferenciadores, que podrian
contribuir a una percepcién de valor agregado.

Indicador Diferenciacion.

Herrera-Sanchez et al. (2022), indica que parte de la diferenciacion es aquello que es

percibido como Unico, factores como productos, valores agregados, servicio, cadena de valor
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entre otras cosas, contribuyen a la creacion de la diferenciacion. En este contexto se planted
preguntas tanto a nivel cuantitativo como cualitativo, para poder visualizar un panorama mas
amplio.

Desde la perspectiva cuantitativa, se muestra un 33% que prioriza la calidad y
durabilidad, siendo este un elemento que refleja una preferencia por atributos funcionales,
percibidos como indicadores de valor, este dato sugiere que una parte del mercado no siempre se
guia por temas ligados a un tema de precios bajos, lo que apunta a diferenciacion basada en los
atributos. También un 13%, manifiesta el valor que tienen la innovacién y tecnologia, como
parte de su eleccién, que se relaciona con la autenticidad, novedad entre otros factores que
refuerzan el punto de la exclusividad. Esta preferencia podria influir en una fuente de
diferenciacion que complemente la propuesta de valor, esto también podria influir en la
estructuracion de la cadena de valor ya que esta especializacion requeriria de proveedores y
logistica especializada. La marca también fue relevante, aungue en menor medida, con un 10%,
lo que pone en el papel puntos intangibles como el prestigio, confianza, exclusividad, valores
que se asocian a la diferenciacidn, asi mismo esto podria abrir puertas a la construccién de marca
y con ello se favorezca el disefio de una ventaja competitiva.

Por su parte un 24% prioriza el precio como eje principal para su eleccidn, mientras que
un 20% destaca el tema de disponibilidad inmediata, lo que con lleva a mostrar criterios que
coexisten dentro de los posibles clientes, suponiendo retos importantes, al estructurar una
estrategia de diferenciacion para poder responder a multiples segmentos como también el posible
disefio de una propuesta de valor y la articulacion de la cadena de valor para satisfacer las

diferentes necesidades.
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Los resultados cualitativos, arrojan claves que son parte de su propia diferenciacion en
algunos casos como lo es el servicio al cliente y entrega, aspectos que fortalecen el vinculo con
el consumidor, y genera un estimulo de valor agregado, lo que podria considerarse como parte de
la propuesta de valor. Por otra parte, también se puede observar politicas orientadas a la mejora
continua, como parte de la diferenciacion, alineando ciertos elementos de la cadena de valor
como, practicar valores de eficiencia y una mayor cercania, pueden representar una fuente de
ventaja competitiva dificil de copiar.

Ambos resultados tanto cualitativos como cuantitativos, podrian indicar que la
diferenciacion se da tanto en detalles como en lo interno de los procesos y gestion del cliente.
Esta perspectiva permitiria analizar con mayor profundidad, como podrian establecerse
estrategias de diferenciacion y su influencia en la viabilidad estratégica en un entorno cambiante.

Indicador Estrategia de Nicho

Herrera-Sanchez et al. (2022) describe que la estrategia de nicho puede adoptar diferentes
formas, orientando estas a una meta, dando lugar a que se enfoquen multiples esfuerzos hacia un
segmento especifico, esto mediante ventajas que permitan una diferenciacién como lo son, el
desarrollo de habilidades y productos Unicos, o un servicio personalizado, y todo esto para
diferenciarse de una competencia mas generalista. En el analisis cuantitativo se puede observar
que ambas entrevistas tienen cierta similitud lo que deja entrever como la experiencia y la
dindmica del proveedor son atributos valorados por el nicho.

En la primera respuesta se visualizan factores como el servicio, los tiempos de entrega, la
disponibilidad, y la relacion precio-calidad. Lo que establece una combinacion influenciada no
solo por aspectos tangibles y econdmicos sino de también de eficiencia, estos puntos

mencionados permiten interpretar que existe una intencién de fortalecer la relacion con el cliente
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para lograr una fidelizacion, lo que da lugar a que estos elementos posiblemente se puedan
convertir en una ventaja competitiva.

En la segunda respuesta se consideran los temas anteriormente mencionados y se
incorpora nuevos elementos, como lo son el respaldo y garantia, estos adicionales pueden estar
enfocados a un nicho de mercado que no solo valora la eficiencia y el producto como tal, sino
que también prioriza la seguridad posterior a la compra, lo que fomenta la tranquilidad en el
producto adquirido y demuestra el compromiso del proveedor con posibles fallas o problemas.
Estos aspectos fortalecen el compromiso y la confianza con el proveedor, lo que consolidaria
posibles relaciones a lo largo del tiempo, que en un mercado como el de accesorios vehiculares
es primordial.

Este analisis permite identificar ciertos elementos estratégicos que podrian influir en la
viabilidad estratégica de un emprendimiento de accesorios vehiculares, que facilitarian
condiciones para el desarrollo de diferenciadores. Asi mismo ambas respuestas permiten explorar
diferentes puntos de la estrategia de nicho, una que se inclina por la generacion de confianza y
otra a un tema operativo, estos puntos son referencias interesantes que podrian contribuir en la
construccién de una ventaja competitiva sostenible en el tiempo.

Indicador Organizacion.

La organizacion es punto fundamental para una compafiia, ya que esta es clave para el
logro de una ventaja competitiva, ya que una organizacion eficiente, eficaz como activa, logra un
mayor aprovechamiento de los recursos, una mejor imagen, como también una mejor
adaptabilidad a los cambios en el entorno.

Los datos obtenidos muestran una gran inclinacién, sobre la importancia de la

disponibilidad inmediata, siendo un punto clave para un 84% de los encuestados, demostrando
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con ello una clara preferencia donde las personas priorizan una entrega rapida, tratando de
satisfacer la necesidad de manera pronta. Este aspecto puede tener una influencia en la cadena de
valor, en factores criticos como la logistica, la eficiencia, gestion de inventarios, puntos cruciales
en la gestion de la cadena de valor que permiten satisfacer las necesidades de los consumidores.

Un porcentaje pequefio de 16% si bien no quiere decir que no le importa la inmediates, es
un mercado que esta dispuesto a esperar en algunos contextos, esto puede permitir una posible
segmentacion por nichos que podria definir lineas de atencidn y servicio lo que podria impactar a
la viabilidad estratégica. Asi mismo la encuesta demostré que no hubo nadie que indicara que no
le resulte importante la disponibilidad, lo que marca una necesidad fundamental de reducir los
tiempos de espera mantener una buena organizacion en lo que respecta a disponibilidad,
inventarios y temas relacionados, lo que da como resultado un gran desafio en términos
logisticos y de cadena de valor.

Por otro lado, los entrevistados, coinciden sobre la necesidad de la disponibilidad como
algo esencial, mismo que al no poder ofrecerse al instante, los clientes se ven tentados a buscar
otras opciones, lo que se traduce en pérdidas. Lo que sugiere un impacto significativo tanto en la
imagen como en la fidelidad de los clientes y como tal en la sostenibilidad del negocio.

Esto podria dar a entender que la disponibilidad inmediata no solo se basa en la entrega
de un producto sino también a una coordinacion con la cadena de valor, por lo que es posible que
a través de una organizacion eficiente y eficaz se daria una mayor flexibilidad y adaptacion a las
necesidades inmediatas de los clientes y que esto lo convierta en una ventaja competitiva.

Asi mismo el andlisis de los elementos relacionados a la organizacion podrian tener un

peso importante dentro de la cadena de valor, lo podria generar recursos valiosos para evaluar la
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viabilidad estratégica, en donde la eficiencia la eficacia podrian ser parte de una ventaja
diferenciadora del emprendimiento.

Indicador Valor

El valor como tal es una pieza angular en el concepto de recurso y capacidad, ya que esto
representa la precepcion por parte de un cliente, es aquello que genera esa relacién con lo que el
cliente paga y espera a cambio, un ejemplo seria el termino precio calidad, son algunos de los
factores que en ocasiones no son percibidos de manera inmediata por el cliente, pero que tienen
una gran importancia en temas como la ventaja competitiva o la diferenciacion.

En el andlisis realizado, se identifica que la relacion precio calidad no es percibida de
manera inmediata en toda ocasion, ya que esto depende del contexto en el que se encuentre la
persona, por lo que pone en evidencia que el cliente no siempre relaciona su decision de compra
con este tema, sino que busca una relacion costo-beneficio que cumpla a sus necesidades
especificas. Lo que resalta la complejidad en la toma de decisiones por parte del cliente.

La segunda respuesta, refuerza la necesidad de priorizar el precio, pero sin dejar de lado
el tema de la calidad, ofreciendo productos que se adapten a las necesidades de los clientes. Por
lo que la capacidad de ajustar la propuesta de valor segun las expectativas del cliente se convierte
en un tema fundamental. Esto muestra que la valoracion del producto varia segin las
necesidades, contexto y uso del accesorio vehicular.

Este analisis y la relacién de costo beneficio podria comprenderse como un tema mas
amplio, ya que los clientes no solo toman en cuenta aspectos como la calidad o el costo, sino
también aquellos productos que se ajusten a las necesidades especificas, 1o que podria influir en
la decision de compra. Lo que sugiere que un equilibrio cuidadoso en las diferentes preferencias

de los segmentos de clientes podria resultar relevante. En este sentido, podrian existir
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implicaciones en la viabilidad estratégica, y cadena de valor especialmente si se considera la
necesidad de una mayor flexibilidad y adaptacion a la propuesta comercial, lo que en conjunto
podria contribuir a la generacion de una ventaja competitiva.

Indicador Rareza

Este punto en la teoria de recurso o capacidad hace énfasis en aquellos atributos que son
escasos o bien dificiles de copiar y que con ello se logre una ventaja competitiva.

En las respuestas obtenidas de los entrevistados se deja entrever que mucho de elementos
que presentan esa rareza y diferencia no se centran en el producto tangible, sino en factores
complementarios como la garantia, servicio. Reforzando esta teoria, en la segunda respuesta
sefiala que, debido a la poca diferencia de los productos en el mercado, impide competir por la
rareza en ello, lo que lleva a centrarse en factores claves como, la eficiencia en entregas,
logistica, una mezcla de precio calidad entre otras.

Estos hallazgos son particularmente relevantes ya que un mercado relativamente saturado
hace que se incline la balanza por temas de valor agregado como los antes mencionados, aunque
estos elementos no son raros como tal, a través de una correcta gestion dentro de la propuesta de
valor se pueden convertir en una ventaja competitiva, y un recurso raro. Asi mismo esta gestion
de los recursos muestran una capacidad estratégica en términos de diferenciacion.

Estos aspectos podrian tomar relevancia al analizar la viabilidad estratégica, desde la
perspectiva de la cadena de valor, la ventaja competitiva y la estrategia genérica competitiva, ya
que se sugiere que incluso en mercados donde la imitacion es alta, el mejoramiento de atributos
enfocados a un valor agregado podria ser relevantes en el emprendimiento.

Indicador Imitacion.

Este factor es aquel que en esencia dicta si un recurso o capacidad puede ser imitado.
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Dentro de las respuestas obtenidas por parte de los entrevistados, se observé el hecho de
que el éxito en este rubro no solo depende de elementos tangibles, sino que también se puede
encontrar en componentes claves como lo son la ubicacion del local, servicio y disponibilidad de
inventario, esto si bien puede ser replicado por la competencia, no es tan facil de realizar a corto
plazo, debido a ciertas limitantes, lo que sugiere una posible diferenciacion y ventaja
competitiva.

En la segunda respuesta se denota la importancia de la diferenciacion en todos los
procesos Yy areas, sefialando la eficiencia y eficacia como pilares, 1o que podria interpretarse
como parte de una estrategia de gestion de la cadena de valor, asi mismo a que al crear un
sistema complejo de procesos internos que resguarden estos pilares, podria dificultar la posible
imitacion por parte de los competidores, lo cual pude influir en una ventaja competitiva en se
prolongue en el tiempo.

Asi mismo en el punto de la estrategia genérica competitiva, estos elementos podrian
indicar que la diferenciacion va mas alla de elementos tangibles, extendiéndose a partes mas
operativas relacionados a la cadena de valor, lo que una posible buena gestidn estratégica en este

rubro podria influir con la viabilidad estratégica.
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CAPITULO VI: CONCLUSIONES
Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

En este capitulo se exponen las conclusiones y recomendaciones a las cuales se llego
luego del andlisis realizado en el capitulo 5. Las conclusiones responderdn a la pregunta de
investigacion y al objetivo general, mientras que las recomendaciones estardn estrechamente
relacionadas a las conclusiones.

Tanto las conclusiones como recomendaciones se han estructurado de manera tal que
ambas este una a la par de la otra esto a través de una tabla de dos columnas, al lado izquierdo
la columna de conclusiones, basadas en el andlisis de cada indicador realizado en el capitulo
anterior, la columna de la derecha, muestra las recomendaciones y a las cuales se llegd basado
en las conclusiones, este estilo es elegido para mejorar la fluidez y seguimiento de ideas.

6.1.1 Primer objetivo especifico.

El primer objetivo especifico sefiala:

e Identificar el estado del entorno de un emprendimiento de accesorios para vehiculos,
ubicado en Desamparados San José Costa Rica.

A continuacion, se presentara las conclusiones por indicador y las recomendaciones
correspondientes a este, con base en el objetivo especifico anteriormente mencionado.

Tabla 3

Conclusiones y recomendaciones objetivo 1.

Conclusiones Recomendaciones




Indicador:

Socio Cultural

Este indicador mostro, como dentro
de un éarea geogréafica, puede compartir una
variabilidad de opiniones, lo que permite un
analisis mas profundo y un mayor
entendimiento de las preferencias de los
consumidores, esto mas especificamente en
el tema de la moda y como estos aspectos
influyen dentro de la cadena de valor, la
ventaja competitiva y la estrategia genérica
competitiva. Como se mostrd en el analisis
existe un gran segmento que prefiere la
funcionalidad por encima de tendencias
estéticas, lo que sugiere una posible
estrategia genérica competitiva basada en
costos y una cadena de valor orientada a la
eficiencia y calidad. Asi mismo se tiene un
segmento de mercado que si valora la moda
y el disefio lo que permite decir que este es
un mercado donde

la estrategia de

diferenciacion puede jugar un papel

trascendental, por lo que ambas

* Crear una estrategia competitiva mixta
que contemple aspectos importantes como
la calidad, las tendencias y el costo.
* Desarrollar procesos dentro de la cadena
de wvalor que permitan encontrar
proveedores que cuenten con productos de
buena calidad, buen precio, como también
diferenciados.

* Establecer una cadena de valor eficiente y
eficaz reducir

que busque costos vy

mantener precios competitivos.

* Mantenerse constantemente vigilante de
locales,

las tendencias para ajustar la

estrategia de forma proactiva.
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perspectivas  son  considerables para
proponer una propuesta de valor tanto
flexible como una cadena de valor que se
adapte a las necesidades del consumidor,
esto podria suponer una posible ventaja

competitiva para el emprendimiento.

Indicador:

Tecnoldgico

Este indicador muestra como parte
de los consumidores tienen un genuino
interés en la tecnologia y como esta se ha
integrado dentro de ellos, esto da pie a la
necesidad constante de innovar y mantener
la tecnologia como parte fundamental de la
oferta de productos para los consumidores,
lo que tiene gran importancia a nivel de la
estrategia genérica competitiva ya que su
implementacién debe ser cuidadosa ya que
la tecnologia usualmente tiende a ser
relativamente cara en sus inicios Yy
posteriormente su precio cae, por lo que es

necesario una optimizacion de la cadena de

valor para negociar precios justos y saber

» Optimizar la cadena de valor para evitar
posibles obsolescencias y con ello brindar
productos acordes a la actualidad vy
necesidad de los clientes.
» Establecer una cadena de valor eficiente
gue negocie mejores precios con los
proveedores y que brinden productos
actualizados

tecnolégicamente como

también con garantia de calidad.
* Capacitar a los colaboradores de ventas
para poder ofrecer asesoria especializada
sobre los productos.
* Diversificar la oferta de productos, para
poder llegar tanto a los consumidores
mas

tecnoldgicos como a los
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manejar los productos a fin de que no se
queden obsoletos. Asi mismo es importante
concluir que existe también un mercado de
consumidores  mas  interesados  en
cuestiones como el precio la durabilidad o
la funcionalidad, lo que también es
importante para tomar en cuenta en ofrecer
productos que se adapten a ambos mundos
0 bien que cuenten con diferenciadores para

cumplir las necesidades.

conservadores.

* Evaluar continuamente las tendencias en
tecnoldgicas en el sector automotriz para
brindar siempre productos actualizados y
mantener la competitividad.
* Integrar herramientas tecnoldgicas tanto

en los procesos de atencion al cliente como

en la comercializacion.

Indicador:

Fuerza Global
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En lo que respecta a este indicador
se pude denotar una clara inclinaciéon con
respecto a temas méas puntuales como la
calidad y precio antes que un origen como
tal, lo que permitiria una mayor flexibilidad
a nivel de la gestion en la cadena de valor,
ya que permite acceder a proveedores tanto
nacionales como internacionales en funcion
de las necesidades técnicas y operativas.
Por otra parte, existe un segmento que le es
importante los productos importados, esto
asociado a temas de innovacion, tecnologia,
marca o prestigio, lo que pueden asociarse a
una estrategia de diferenciacion enfocada
en estos términos, por lo que también seria
importante la agilizacion de la cadena de
valor para lograr encontrar proveedores que
brinden estas caracteristicas, por ultimo
existe un pequefio segmento que le interesa
el producto nacional lo que podria permitir
una ventaja competitiva en términos de

fidelizacién y cercania logistica.

* Evaluar proveedores priorizando temas
como la calidad, precio, disponibilidad y
tanto a nivel

condiciones logisticas,

nacional como internacional.
* Flexibilizar la cadena de valor para
adaptarse a los diferentes origenes de los
productos optimizando los costos y los
tiempos de entrega.
* Incorporar productos que cuenten con un
alto grado de valor percibido, con el fin de
fortalecer la estrategia de diferenciacion.
» Fomentar alianzas estratégicas con
proveedores locales, para atender a los
consumidores que valoran el producto
nacional.

 Adaptar la estrategia genérica competitiva

en funcién de la oferta comercial segln el

perfil de consumo.

Indicador:

133



Demogréfico

En este indicador se puedo observar

como la poblacién se relativamente
equilibrada lo que permite una mayor
mas

concentracion en aspectos

diferenciadores, como la calidad, Ia
tecnologia el servicio y otros factores que
en aspectos de gener6. Los factores antes
mencionados son puntos importantes que
repercuten en la gestion de la cadena de
valor, y llevan a la necesidad de analizar y
enlazar otros indicadores como el socio
economico, mencionar

cultural, por

algunos, que podrian generar una

visualizacibn mas amplia para poder
segmentar el mercado de una mejor
manera. Por lo tanto, este indicador muestra
la posibilidad de estandarizar una propuesta
de valor mas universal dirigida en cierta
manera por una estrategia genérica
competitiva basada en diferenciacion y con
ello se busque una ventaja competitiva

basada en atributos.

* Disefiar una propuesta de valor con
criterios universales, basado en aspectos
como la calidad, precio, entre otros.
* Evaluar el entorno por posibles cambios
en preferencias o0 gustos de los
consumidores, que puedan afectar la cadena
de wvalor, o la estrategia genérica.
* Diversificar la propuesta de valor

aprovechando la paridad de geénero.

* Promover un mercadeo neutro con el fin
cantidad de

de llegar a una mayor

consumidores.
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Indicador:

Econdémico

El  indicador  econOémico  es
fundamental para el entendimiento no solo
del mercado sino del potencial crecimiento
de un emprendimiento. Los datos obtenidos
reflejan que los accesorios automotrices no
necesariamente representan una prioridad
inmediata en la vida cotidiana de muchas
personas, asi mismo se visualiza como en la
encuesta se indica que el factor econémico
es un punto critico y a través de la muestra
realizada por la Municipalidad de
Desamparados se observa que la poblacion
es en esencia de recursos limitados, lo que
puede afectar en la eleccidn de la estrategia
genérica competitiva, ya que seria necesario
contemplar un balance entre costos y
diferenciacion accesible. En lo que respecta
a la cadena de valor es necesario optimizar
los costos a través de una gestion eficiente,

para poder ofrecer una propuesta de valor

alineada a la capacidad econémica del

* Priorizar proveedores que ofrezcan un
balance adecuado entre calidad y precio
competitivo, ajustados al poder adquisitivo
de la

Zona.

* Optimizar la cadena de valor, para evitar

costos adicionales que encarezcan el
producto final.
» Establecer una estrategia genérica

competitiva mixta que ofrezca un balance
adecuado.

 Evaluar el entorno local para adaptar la
estrategia genérica a los cambios
economicos.

» Disefiar una propuesta de valor que
mescle aspectos funcionales, y duraderas

alineadas con la realidad econémica de los

consumidores
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consumidor, lo cual podria convertirse en

una fuente de ventaja competitiva.

Indicador:

P

olitico-legal

El indicador politico-legal en
nuestro pais, es un tema que es
relativamente estable como transparente en
términos de creacion 'y normativa
empresarial, esta estabilidad permite una
mayor apertura comercial en términos de la
cadena de valor, en la cual se puede acceder
a un sinfin de proveedores internacionales
que brinden los productos necesarios para
el emprendimiento, también ayuda a tener
una mejor capacidad logistica. Asi mismo
la facilidad regulatoria permite una menor
incertidumbre y una reduccion de costo en
tramitologia, por lo que estos recursos
extra, pueden facilitar una mayor
orientacion hacia estrategias de
diferenciacion. Por su parte un constante

monitoreo de las legislaciones vigentes,

» Fortalecer la cadena de valor, optimizando
los procesos logisticos, inventarios y
seleccion de proveedores aprovechando la
claridad en el entorno politicos-legal.
 Aprovechar los recursos ahorrados que se
puedan tener en la parte de tramitologia
para redirigir estos recursos hacia
estrategias de diferenciacion o mejoras en
la propuesta de valor.
« Monitorear la normativa vigente para
anticipar y adaptarse a posibles cambios
que puedan afectar la cadena de valor o la

estrategia genérica competitiva.
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podria contribuir a una ventaja competitiva
ya que se permite un adelantamiento y
preparacion para posibles cambios en ese
rubro, como también a evitar posibles
problemas afectar  al

que  puedan

emprendimiento.

Indicador:

Ambiental

Debido al giro de negocio, el tema
ambiental no es un punto que pueda tener
una afectacion directa en términos de
tramitologia, ya que no se realizarian
actividades de alto impacto ambiental,
tipificadas en la ley, por lo que este aspecto
no se tendria una afectacion. Asi mismo
este punto puede ser relevante en aspectos
como un valor agregado o bien para lograr
una mejor percepcién por parte de los
clientes debido a politicas favorables hacia
el medio ambiente, siendo estas una
tendencia en la actualidad, la aplicacion de
estas politicas puede volverse parte de un
dentro de

diferenciador la estrategia

* Gestionar por parte de la cadena de valor
productos con empaques ambientalmente
responsables y aplicar procesos logisticos
con ambiental.

bajo impacto

» Promover politicas ecoldgicas con el fin
de dar una buena imagen hacia el
consumidor.

 Seleccionar proveedores que brinden
productos que cuenten con diferenciadores
ambientales.

» Monitorear constantemente la legislacion,
con el fin de adelantarse a posibles cambios
y evitar conflictos.

* Desarrollar estrategias de comunicacion

gue muestren el compromiso ambiental
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genérica competitiva. Asi mismo estos
elementos pueden fortalecer la ventaja
competitiva, y por su parte en el rubro de la
cadena de valor el tema ambiental tendria
una gran influencia desde la eleccion de los
proveedores como aspectos de logistica
entre otras cosas dentro de la cadena de
valor. Es importante recalcar que la actual
legislacion puede variar en el tiempo por lo
que es necesaria una vigilancia constante
para evitar conflictos como también para
mantenerse de acuerdo a la ley y también
esta vigilancia se puede dar en aspectos
como tendencias ecoldgicas con el fin de
mantenerse actualizados y con ello una

imagen en pro del ambiente.

como un diferenciador para atraer

consumidor socialmente responsable.

al

Indicador:

Poder negociador de los clientes
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Este indicador muestra un gran
poder negociador del cliente, en donde la
informacién o bien aspectos como un gran
abanico de opciones pueden estar jugando a
favor de este indicador, lo cual muestra un
desafio importante en el cual se debe de
tomar en cuenta aspectos como la
diferenciacion, con el fin de hacer frente a
este reto, asi mismo al ser una préactica tan
generalizada se complica aun mas por lo
cual también seria necesario implementar
buenas précticas entorno a la cadena de
valor con el fin de ofrecer una propuesta de
valor que pueda competir en el mercado,
ofreciendo un buen equilibrio entre precio y
calidad. Por otra parte, hay dos pequefios
segmentos que demuestran que aprecian no
solo el equilibrio mencionado, sino que
también como la

priorizan  aspectos

disponibilidad la conveniencia y la
confianza, lo que podria también girar

entorno a la cadena de valor, por lo cual

una adaptacion de estos elementos puede

* Incorporar elementos diferenciadores
como servicio postventa, asesoria, garantia
extendida, entrega inmediata.
* Optimizar procesos de la cadena de valor,
como el inventario para responder
rapidamente a la demanda del consumidor.
* Optimizar los procesos logisticos para
mejorar los tiempos de entrega y atencion
al cliente.
» Generar una estrategia mixta que ofrezca
un buen precio como valor agregado.
. Implementar estrategias de

retroalimentacion para que continuamente

se mejore la propuesta de valor.
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ser Util para lograr una ventaja competitiva.
Por lo tanto, este comportamiento incide
directamente a la viabilidad estratégica, al
influir en la capacidad de posicionarse en el
mercado mediante una estrategia genérica

competitiva y una cadena de valor eficiente.

Indicador:

Potenciales Competidores

En los potenciales competidores, se
observd cémo los encuestados tienen una
percepcion de una competencia alta, lo que
puede reflejar una posible saturacion en el
mercado, esto da lugar a la necesidad de
implementar estrategias con alto impacto y
que con ella se logre una diferenciacion,
que pueda convertirse en una ventaja
competitiva. Este indicador en un claro
reflejo de una alta competencia que, debido
a sus barreras probablemente bajas, el

ingreso de nuevos competidores es algo que

* Reforzar elementos de la cadena de valor
como el servicio, la logistica, entre otros
para generar un valor agregado.
» Evitar una estrategia unicamente basada
en precios para prevenir posibles conflictos
que comprometan la rentabilidad del
negocio.

» Fortalecer las capacidades internas del
emprendimiento

para  competir  en

diferenciacion o un enfoque mixto.
* Identificar sectores con menor presion

competitiva, con el fin de ofrecer en estos
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se debe tomar en cuenta ya que existe una
gran cantidad de oferta, y a pesar de que la
demanda sigue en ascenso, se corre el
riesgo de un desequilibrio del mercado si se
opta por usar estrategias como la de costos
para enfrentar esta problematica, ya que se
puede entrar en una guerra, por lo tanto
seria necesario analizar una estrategia que
contemple el uso de precios bajos a traves
de una estrategia de costos, pero de forma
relativamente pareja donde los precios no
se vayan a minimos, sino que se equilibre
entre la calidad brinda y el precio.
Por otra parte existe una porcion de
consumidores que indica que la
competencia es moderada, y al ser
Desamparados una zona tan extensa a nivel
geografico, es posible que en algunos
lugares la saturacion sea menor, esto
permite que se pueda segmentar ciertas
areas y con ello sacar un mayor provecho
de zonas que cuentan con una menor

competencia, lo que hace recaer una

los productos del emprendimiento.
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importante necesidad de crear una cadena
de valor robusta, que no solo se adapte a las
necesidades sino que también con
eficiencia y eficacia, se pueda crear una
buena propuesta de valor para estas zonas y

con ello se logre una ventaja competitiva.

Indicador:

Poder negociador de los proveedores

La percepcion de los consumidores
en esta encuesta es interesante, ya que
muestra una casi paridad con respecto a la
percepcion del poder de negociacion, en el
caso de los proveedores el cual es el tema
de este indicador, se puede apreciar que la
aparente diferencia puede deberse a temas
como exclusividades de marca o bien por
aspectos de autenticidad de productos, a
pesar de ello esto no representa una clara
dominancia que pueda afectar a la
viabilidad estratégica. En este aspecto se

puede visualizar que se abre una ventana de

oportunidad en la cual se pueda negociar

* Diversificar la cartera de proveedores, con

el fin de evitar la dependencia.
» Reconocer productos que puedan
convertirse en problemas futuros y
conseguirlos en otros  proveedores.

» Establecer negociaciones que permitan
una estabilidad a mediano y largo plazo en
los productos tanto en precio como en otros
aspectos.

* Disefiar una cadena de valor flexible que
se adapte a las necesidades y cambios del

entorno.
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condiciones mas favorables, asi mismo una
buena gestion de la cadena de valor puede
mitigar en parte el poder de estos
proveedores, ya sea en aspectos de una
diversificacion  de proveedores U
optimizando la logistica para reducir costos,
lo que también podria ayudar a mejorar la

ventaja competitiva.

Indicador:

Amenaza de productos y servicios sustitutos.

Este indicador muestra como el

consumidor tiene mayor control y se
permite un analisis mas exhaustivo de los
accesorios para vehiculo que desea adquirir,
lo que da lugar a una amenaza en este
ambito, esto por razones como la baja
diferenciacion, un aspecto importante que a
nivel de producto es dificil de solventar
esencia el

pues en producto  es

relativamente genérico, lo que con lleva a

* Gestionar una cadena de valor eficiente y
eficaz que logre una posible fidelizacién
con el cliente.

* Optimizar la cadena de valor para

garantizar la disponibilidad inmediata.
* Incorporar elementos diferenciadores
como  servicio, garantia,  atencién

personalizada.
* Identificar y fortalecer atributos que

ayuden con la lealtad, como la
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un analisis en donde la diferenciacion no
necesariamente se establece en atributos del
producto, sino en valores agregados los
cuales a través de la cadena de valor se
pueden gestionar, temas como un recurso
humano capacitado que brinde soluciones
pre y pos venta, son Utiles para establecer
lazos de confianza y credibilidad que
permitan al consumidor crear una fidelidad
con el emprendimiento, asi mismo una
logistica eficaz podria ayudar a complacer
rapidamente a sectores mas compulsivos
como los consumidores del segundo nivel
que muestra esta encuesta, los cuales no
siempre hacen la tarea de comparar, lo que
permite una ventana de oportunidad, para
establecer una venta rapida que cumpla con
Sus expectativas y eviten comparaciones,
por lo cual a través de esta gestion se pueda
lograr una ventaja competitiva duradera.
Por lo tanto, la viabilidad estratégica
dependera en gran medida de la capacidad

del emprendimiento de ofrecer una

disponibilidad, conveniencia, confianza.
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propuesta de valor diferenciadora.

Indicador:

Rivalidades existentes entre los competidores

Este indicador muestra como la
percepcion del consumidor con respecto a
la rivalidad, es muy clara existe una gran
rivalidad entre los competidores, lo que con
Ileva a que sea necesario la implementacion
de diferenciadores, de distinta indole para
poder contrarrestar esta rivalidad, que
afecta la viabilidad estratégica. Una
percepcion tan alta sobre la rivalidad es un
claro ejemplo de que es necesario una
implementacién en varios frentes con el fin
de obtener wuna ventaja competitiva,
aspectos como la cadena de valor y una
gestion eficiente eficaz, en rubros como el
mercadeo, recurso humano logistica, y otras
areas pueden ser tiles, como también una
estrategia genérica competitiva mixta donde
el precio y la calidad junto a la

diferenciacion en atributos puedan ser

» Evitar practicas que con lleven a una
guerra de precios, y por lo tanto tenga
afectacion en la rentabilidad.
« Fomentar ventajas  competitivas
duraderas, a través de elementos como
garantias, asesoria y demas valores
agregados.

. Posicionar el emprendimiento
estratégicamente en segmentos que tengan
una menor rivalidad.
« Evaluar la estrategia genérica competitiva,
priorizando la diferenciacion, y la estrategia
de nicho, en lugar de competir Unicamente

por costos.
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elementos que contribuyan a mejorar la
percepcion del cliente.
Asi mismo se mostré como también existen
segmentos de mercado donde es probable
que exista una menor rivalidad, o bien areas
geograficas donde esta no sea tan fuerte, lo
que abre una ventana para explorar posibles
oportunidades para identificar nichos
estratégicos, que puedan contribuir a tener

una ventaja competitiva duradera.

6.1.2 Segundo objetivo especifico.

El segundo objetivo especifico sefiala:
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e Catalogar la gestion de la cadena de valor de un emprendimiento de accesorios para

vehiculos por medio de un benchmarking.

A continuacion, se presentard las conclusiones por indicador y las recomendaciones

correspondientes a este, con base en el objetivo especifico anteriormente mencionado.

Tabla 4

Conclusiones y recomendaciones objetivo 2.

Conclusiones

Recomendaciones

Indicador:

Logistica de entrada




La logistica de entrada juega un
papel trascendental en la cadena de valor de
una compafiia, ya que de este depende
muchas otras areas, como se observo en las
entrevistas el problema mas usual es el
tema del espacio, un factor que puede
afectar en la gestion de la cadena de valor, y
por lo tanto en la estrategia genérica
competitiva ya que una falta de espacio
puede incidir en un alza en costos lo que
con lleva a que estrategias basadas en costo
pierdan su validez. Asi mismo una falta de
espacio puede afectar en la viabilidad
estratégica ya que el crecimiento se puede
ver truncado, lo que conlleva a una pérdida
de competitividad.

Por lo tanto, aspectos como practicas tipo
Kaisen pueden contribuir a una mejora de la
gestion de la cadena de valor, optimizando
cada espacio posible lo que podria ayudar a
mejorar la eficiencia y eficacia y por lo
tanto mejorar la competitividad como la

percepcion del cliente. Una conciencia

* Implementar un sistema de gestion
de inventario que permita prever y controlar
el ingreso de mercaderia, segun la
capacidad.

* Incorporar medidas como la metodologia
Kaizen y las 5s para optimizar la logistica
de entrada y la cadena de valor.

* Evaluar periodicamente la capacidad del
almacenamiento esto con respecto a la
demanda proyectada, para ajustar los
volimenes de compra.

« Analizar posibles convenios con bodegas
temporales, en periodos de alta demanda,

como medida de contingencia.
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sobre la mejora continua y una gestién
basada en la eficiencia en la cadena de valor
puede convertirse en una ventaja
competitiva aln mas se esta esta alineada
con los principios de la estrategia genérica

competitiva.

Indicador:

Operaciones/Produccion

Este indicador muestra como parte
de la clave en este factor, se tienen aspectos
puntuales como la eficiencia y eficacia
como también un adecuado control de
inventarios y evitar saturacion del mismo,
también la incorporacion de sistemas
contribuye a un mejor orden y
organizacion. Esto puede observarse como
un ejercicio que no solo mejora la cadena
de valor, sino que ayuda a su optimizacion,
lo que también puede ser percibido como
una ventaja competitiva. Ya que esto
permite una reduccion de costos y
eliminacion de trabas y cuellos de botella

permitiendo un flujo operativo agil y

* Revisar periodicamente todos los

procesos para identificar puntos de mejora y

con ello mantener la vigencia del proceso y
corregir posibles cuellos de botella.

* Establecer procedimientos para el control
de inventario y rotacion ajustados a la
demanda real del producto.

» Capacitar al personal en buenas practicas

operativas en pro de la eficiencia y eficacia.

* Definir y sefializar de manera clara las
diferentes areas de trabajo, con el fin de

agilizar el flujo de operaciones.
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correcto, lo que a su vez se puede trasladar
directamente a la percepcion del
consumidor.

Estas acciones reflejan un enfoque donde
se busca fortalecer la propuesta de valor lo
que aporta significativamente a la
viabilidad estratégica, por lo tanto, una
correcta gestion en este ambito se puede
convertir en un componente diferenciador
que sostenga la ventaja competitiva del

emprendimiento en el tiempo.

Indicador:

Logistica de salida

Como se evidencio en el capitulo
anterior este indicador es de suma
importancia ya que contribuyen en gran
medida a crear una buena percepcién por
parte del consumidor, lo que podria
contribuir positivamente en la ventaja
competitiva, aspectos como el
mejoramiento de la cadena de valor en
areas como la logistica, puede acercar mas

el emprendimiento con el consumidor,

* Crear alianzas estratégicas con
plataformas de distribucion como Uber para
mejorar la experiencia y la conveniencia en
la entrega de pedidos.

* Establecer rutas de distribucion para
garantizar tiempos de entrega eficientes.

* Implementar sistemas de seguimiento en
tiempo real para mantener una
comunicacion con el cliente en todo

momento.
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logrando con ello una mejor capacidad de
respuesta, asi mismo el uso de alianzas y la
definicion de rutas eficientes permitirian
mejorar los tiempos de entrega, la
trazabilidad y ofrecer un servicio mas
conveniente.

Estos elementos no solo logran una
optimizacion en la cadena de valor, sino
que refuerzan la propuesta de valor y a su
vez forman parte de la propuesta de
diferenciacion. Por lo tanto, estos aspectos
y su combinacion pueden ayudar a reforzar
la percepcion positiva del cliente mejorar la
experiencia de este, crea confianza 'y
fidelidad, por lo que posicionar la logistica
de salida como fuente potencial de la
ventaja competitiva ayudaria a fortalecer la

viabilidad estratégica.

* Establecer politicas internas de
seguimiento post-entrega para recopilar
retroalimentacion y ajustar los procesos de
la cadena de valor a las necesidades de los

clientes.

Indicador:

Marketing y ventas
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Este indicador es de suma
importancia dentro de casi cualquier
negocio, ya que representa en esencia la
entrada de ingresos para una compaiiia, y es
uno de los aspectos mas visibles para el
consumidor. Este elemento es clave dentro
de la cadena de valor y por lo tanto en la
viabilidad estratégica, segin muestran los
resultados en algunas ocasiones debido a
factores como el perfil del consumidor o la
zona geografica, temas como la
implementacion de tiendas online o
iniciativas tecnoldgicas, no son del todo
funcionales, por lo que se recurre a canales
mas tradicionales para llegar al consumidor,
lo que a través de una atencion
personalizada puede llegar a establecer
vinculos positivos con los clientes. Esto
deja entrever que como parte de la
estrategia de diferenciacion esto podria ser
un elemento diferenciador, que podria
convertirse en una ventaja competitiva en

busqueda de la fidelizacidn de clientes. Asi

* Analizar el perfil del consumidor
para adaptar la propuesta de valor y los
canales para cumplir las expectativas de
estos.

* Crear una cadena de valor flexible que se

pueda adaptar a las necesidades del entorno.

* Potenciar la atencion a la cliente
personalizada, como parte de un
diferenciador.

» Complementar el servicio presencial con
herramientas digitales de manera escalable

para acostumbrar de a poco a la clientela.
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mismo no es descartable el uso de la
tecnologia como redes y paginas web, para
poder llegar a un mercado cada dia mas
conectado, esto tomando en cuenta perfiles
de consumidor y el area geografica, para
entender de una mejor manera las
necesidades y gustos de los clientes.

Por lo que la eleccion del canal de venta
debe responder a los factores contextuales,
y con ello la adaptacion de la cadena de
valor como de la propuesta de valor para
cubrir las necesidades y expectativas del
cliente, con el fin de que esta adaptacion se
vuelva una ventaja competitiva y
contribuya a la viabilidad estratégica del

emprendimiento.

Indicador:

Servicios

Este indicador es fundamental desde
la Optica de los encuestados, ya que es un
pilar fundamental para la creacién de
relaciones duraderas, en un mercado que es

altamente complejo, por lo que un servicio

» Establecer politicas de garantia'y
términos de devolucién claras para los
clientes.

* Brindar soporte técnico de manera basica

para resolver inconvenientes o ayudar con
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especializado, que brinde seguridad,
trasparencia y calidad puede convertirse en
una potencial ventaja competitiva y un
elemento diferenciador, que pueden llegar a
influir en la estrategia genérica competitiva.
Asi mismo aspectos como la garantia tienen
una influencia dentro de la cadena de valor,
ya gue esta debe responder de una manera
Optima sin perder de vista aspectos como
las reglas impuestas, con el fin de evitar
conflictos y brindar un servicio acorde a las
necesidades de los clientes. Estos elementos
no solo generan un valor agregado, sino que
posiciona al servicio como un diferenciador
dentro de la estrategia genérica competitiva,
por lo tanto, un buen servicio incide
positivamente en la percepcion del cliente,
la cadena de valor y en la viabilidad

estratégica de un emprendimiento.

los productos.

* Disefiar un servicio postventa que asegure
una respuesta rapida y personalizada.

» Documentar y analizar las sugerencias de
los clientes en términos de servicio para
buscar una mejora constante.

* Mantener contacto con el cliente, posterior
a la venta con el fin de generar
retroalimentacion y oportunidades de

recompra.

Indicador:

Infraestructura/tecnologia.
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La infraestructura y la tecnologia,
son indicadores que estan estrechamente
relacionados, y que van de la mano con el
crecimiento, y la mejora continua. Estos
aspectos por si solos no garantizan la
viabilidad estratégica pero son parte
fundamental para hacer frente a los
desafios que enfrenta una compariia hoy
en dia, aspectos como la cadena de valor
se ven beneficiados, gracias a un éptimo
desempefio de este indicador, asi mismo
un entrelazado de préacticas en tecnologia y
en infraestructura, pueden convertirse en
ventajas competitivas, dificilmente
replicables, por otro lado aspectos como la
eficiencia pueden contribuir en aspectos
de la estrategias de diferenciacién como de
costos que permiten ofrecer al consumidor
una mejor experiencia, calidad y precios

en los productos.

* Implementar sistemas de gestion
operativa para mejorar el control y la
trazabilidad de los productos.

* Optimizar la infraestructura fisica,
mediante practicas y almacenamiento
eficiente.

« Establecer planes de mejora continua
para mantenerse actualizado y de acuerdo
a las necesidades de los clientes.

* Identificar tecnologias, que mejoren

directamente la cadena de valor.

Indicador:

Recurso Humano
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Como se observo en este indicador,
la gestidn de talento humano es una parte
fundamental de la cadena de valor, y es la
esencia de muchas areas, ya que un
reclutamiento exitoso y su incorporacion
son parte del buen funcionamiento de una
compariia, como también un pilar
fundamental en la viabilidad estratégica.
Como se pudo observar las compafiias
encuestadas priorizan la capacitacion como
parte de su estrategia lo que crea un recurso
humano agil y con conocimientos
suficientes para enfrentar el entorno actual,
dichos conocimientos y capacidades
pueden convertirse en una ventaja
competitiva, como también en un
diferenciador que contrarresta la
competencia, y aunado a una retencion a
través de incentivos y conexion con la
empresa el personal se puede fidelizar lo
que contribuye a mantener colaboradores
que se identifiquen con la empresay por lo

tanto den un mejor rendimiento lo que

* Reclutar personal adecuado para
las diferentes areas del emprendimiento.
» Capacitar y actualizar al personal con el
fin de lograr los objetivos propuestos.
* Monitorear falencias en el personal, para
corregir y mejorar estas.
* Brindar las herramientas necesarias al
personal con el fin de que puedan lograr los
objetivos.
* Motivar al personal, para buscar esa

fidelizacién y retener personal importante.
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influye directamente en la viabilidad

estratégica de un emprendimiento.

Indicador:

Abastecimiento

El indicador de abastecimiento es
uno de los factores mas criticos dentro de la
cadena de valor, ya que de este depende
gran parte de una compafiia, razén por lo
cual es de sumo cuidado, esto lo deja
entrever los encuestados, mismos que
mitigan este riesgo de maneras distintas,
como se puede observar en el primer caso
se optan por marcas establecidas, lo que
puede contribuir en aspectos como la
diferenciacion, pero que conlleva un riesgo
en temas como la negociacion, ya que
muchas de estas marcas pueden que tengan
solo una representacion en el pais lo que
genera condiciones donde el proveedor
cuenta con el poder de negociacion, lo que
con lleva un problema en la estrategia
generica competitiva, especialmente se opta

por una estrategia de costos. Ademas, esto

* Crear alianzas estratégicas con
proveedores que aseguren precios como
stock en el tiempo.

* Establecer relaciones con diferentes
proveedores para evitar dependencias.

* Explorar la oportunidad de eliminar
intermediarios cuando sea oportuno para
optimizar costos y mejorar el control
logistico.

* Evaluar regularmente a los proveedores,
para ver si cumple con criterios de precio,
calidad y otros estandares propuestos.

* Buscar proveedores que cuenten con
productos con reconocimiento de marca,
para ofrecer una propuesta de valor mas

amplia.
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supone una probable dependencia de pocos
proveedores lo que podria con llevar a
desabasteciendo lo que influye en la cadena
de valor. Por otra parte, en el otro extremo
se encuentra una mayor diversidad de
proveedores, lo que minimiza el riesgo,
pero pone el tema de la diferenciacion en
punto complicado, ya que si se buscan
sustitutos esto puede hacer que se tengan
productos iguales compitiendo por una
cuota de mercado. Por lo que una
combinacion de ambas perspectivas podria
contribuir a crear una ventaja competitiva, y
a su vez contribuir a evitar riesgos,
fomentando una buena viabilidad

estratégica.

6.1.3 Tercer objetivo especifico.
El tercer objetivo especifico sefiala:

e Relacionar el estado del entorno, la gestion de la cadena de valor con una estrategia
genérica competitiva y una ventaja competitiva de un emprendimiento de accesorios

vehiculares.
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A continuacion, se presentara las conclusiones por indicador y las recomendaciones

correspondientes a este, con base en el objetivo especifico anteriormente mencionado.

Tabla 5

Conclusiones y recomendaciones objetivo 3.

Conclusiones

Recomendaciones

Indicador:

Liderazgo en costos

Este indicador demuestra que un
precio bajo sostenido y como Unico
elemento a ofrecer puede no ayudar en la
viabilidad estratégica, ya que los
consumidores toman en cuenta puntos mas
alla de un costo como tal, temas como los
elementos diferenciadores pueden ser
criticos a la hora de una posible eleccion
por parte del cliente, aunado a un servicio
que brinde y cumpla con las necesidades de
estos como una cadena de valor flexible,
pueden ser fuente de una ventaja
competitiva.

Asi mismo se puede observar que las
ofertas y descuentos juegan un papel

trascendental en la eleccidn del

* Disefiar estrategias promocionales
que generen esa percepcion de oportunidad,
mediante ofertas, y descuentos que
incentiven que complementen la propuesta
de diferenciacion.

* Incorporar productos que contengan
diferenciadores que aporten un valor
agregado que justifiquen el precio.

* Capacitar al personal, con el fin de brindar
una experiencia de compra y servicio pre y
posventa excelente para posicionar el
servicio como un diferenciador.

 Optimizar la cadena de valor, con el fin de
mejorar la eficiencia y calidad en todos los

procesos.




consumidor, ya que este genera una
sensacion de oportunidad, por lo que,
aunque este elemento va de la mano con la
estrategia de costos, es posible que una
combinacion de este con puntos
diferenciadores contribuya a lograr una
mejor ventaja competitiva que incida
directamente en la viabilidad estratégica.
Si bien es cierto la estrategia
genérica de costos, tiene posibles
beneficios, se descarta como parte de la
estrategia principal, primero porgue como
se demostro no es punto decisivo para la
mayoria de consumidores, y por otra parte
que genera cierto riesgo debido a posibles
represalias por parte de la competencia lo
que podria afectar al crecimiento, por lo
que es preferible optar por otros aspectos
mas de diferenciacion, que puedan ofrecer

una mayor fortaleza a largo plazo.

Indicador:
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Diferenciacién

Como se observo en este indicador
los consumidores valoran en gran medida
aspectos relacionados a la diferenciacion,
tanto en atributos, como en aspectos
intangibles como el servicio, lo que pone en
relieve la necesidad de generar una cadena
de valor que priorice aspectos, que brinden
un valor agregado para el cliente. Asi mismo
la estructuracion de una cadena de valor
eficiente y eficaz que incentive la mejora
continua pueden ser claves en la
diferenciacion como también en la viabilidad
estratégica.

Los resultados cuantitativos y cualitativos,
muestran que la diferenciacion es un aspecto
fundamental en la creacion de una ventaja
competitiva, ya que los aspectos
mencionados en los resultados, indican que
son determinantes en la eleccion de un
producto, por lo que una implementacion
correcta de estos aspectos, puede contribuir a

la creacion de una estrategia genérica

« Crear una propuesta de valor que
sea clara y diferenciada, centrada en
atributos y que genere un sentido de valor
agregado.

* Fortalecer el servicio al cliente, para
consolidar una diferenciacion basada en la
atencion y la eficiencia.

* Seleccionar proveedores que brinden
productos con atributos diferenciadores,
como calidad, tecnologia entre otras cosas,
para mantener la diferenciacion.

* Implementar politicas de mejora continua,
que integre eficiencia y eficacia que logre
una cercania con el cliente y sea parte de la

estrategia de diferenciacion.
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competitiva que presente una serie de
ventajas competitivas que sean dificiles de
replicar en el tiempo, lo que influya
directamente en la viabilidad estratégica.
Segun el analisis realizado y tomando
la retrospectiva de los resultados, la
estrategia genérica de diferenciacion es la
mas adecuada, dado que aprovecha los
atributos y valores que los consumidores
creen fundamentales, por lo que esta
estrategia podria representar una posible
ventaja competitiva sostenible en el tiempo,
esto a traves de un enfoque basado en la
eficiencia, eficacia, calidad, la innovacion, la
garantia y un servicio excelente. Elementos
que sean diferenciadores como dificiles de
replicar y que puedan asegurar la viabilidad

estratégica para el emprendimiento.

Indicador:

Estrategia de Nicho

Este indicador muestra como una
estrategia de nicho enfocada en aspectos

intangibles como lo son los valores

* Desarrollar una propuesta de valor
que cuente con atributos diferenciadores

como garantia extendida, y servicio
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agregados puede contribuir a la viabilidad
estratégica, lo que evidencia que enfoques
especializados donde los elementos de
respaldo, garantia, disponibilidad y precio
calidad pueden ser factores determinantes
para lograr una diferenciacion y con ello una
ventaja competitiva sostenible en el tiempo.
Por lo que se identifica que la estrategia de
nicho enfocada en los elementos
mencionados, puede ser una alternativa
viable si se encuentra un mercado que valore
es0s aspectos, asi mismo para esto se debe
gestionar puntos de la cadena de valor para
que contribuyan en el desarrollo 6ptimo de la
estrategia de nicho.

Asi mismo a pesar de los valiosos
elementos que puede aportar esta estrategia,
se descarta como la estrategia principal, en
favor de la estrategia genérica de
diferenciacion, ya que esta puede abarcar un
mercado mas amplio y puede facilitar la

viabilidad estrategia a un largo plazo.

personalizado.

 Monitorear las necesidades de los
diferentes segmentos del mercado de manera
constante, para ajustar y mejorar la propuesta
de valor diferenciada.

* Buscar proveedores confiables que
aseguren aspectos como la calidad, garantia
y disponibilidad del producto con el fin de
mantener la consistencia en aspectos

diferenciadores.

Indicador:
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Organizacion.

La disponibilidad forma parte de una
prioridad para los consumidores, por lo que
este representa una parte importante de la
organizacion, lo que demuestra que es un
recurso y capacidad que puede convertirse en
una ventaja competitiva. Al observar los
resultados se puede contemplar como la
disponibilidad se vital a la hora de escoger
un proveedor, si bien es cierto existe un
nicho de mercado que puede esperar algunos
productos, la gran mayoria no esta
convencido de esperar, esto por factores que
van desde un amplio abanico de opciones,
como aspectos de baja diferenciacion.

Por lo tanto la organizacion en lo que
respecta a la cadena de valor en aspectos
como la disponibilidad se vuelve un recurso
valioso que puede contribuir a la viabilidad
estratégica, recurso que a traves de una
planificacion eficaz y eficiente en
inventarios, logistica, y un entrelazado entre

proveedores y alianzas estratégicas que

* Crear alianzas estratégicas que
optimicen el proceso logistico lo que agilice
los tiempos de entrega para evitar problemas
de disponibilidad.

« Establecer una cadena de valor flexible que
mantenga controles de planificacion y
seguimiento.

* Disefiar protocolos de respuesta ante
posibles contingencias, que permita seguir
con la operacion y la disponibilidad ante
cualquier imprevisto.

* Capacitar el personal en la gestion
operativa, promoviendo la eficiencia, la

mejora continua y resolucién de conflictos.
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permitan una creacién de un ecosistema
podria convertir la disponibilidad en un
proceso dificil de imitar, y por lo tanto en un
punto vital para lograr una ventaja

competitiva.

Indicador:

Valor

Este indicador demuestra que la
percepcion del cliente puede llegar a
generar una ventaja competitiva, esto
debido a factores como el costo-beneficio,
lo que genera la necesidad de establecer
parametros y confeccionar procesos en
puntos como la cadena de valor, con el fin
de lograr una percepcion positiva en el
cliente, temas como servicio calidad,
diferenciacion pueden ser claves para lograr
este objetivo.

Como se observo los aspectos del cliente
pueden ser variados, lo que incrementa la
incertidumbre de crear una propuesta de

valor que se mantenga vigente durante el

tiempo, por lo que la adaptacion, la

* Realizar estudios de mercado, con
el fin de identificar cambios en el
consumidor, para ajustar la propuesta de
valor de manera oportuna.

* Capacitar al personal de ventas, para que
mejore la comunicacion con el cliente
mostrando el valor del producto, destacando
las caracteristicas y otros elementos que
influyan en la percepcion de costo-
beneficio.

* Disenar una propuesta de valor flexible y
adaptable a las diferentes necesidades de los
consumidores.

* Optimizar la cadena de valor, para
mantener un equilibrio entre costos y

calidad del producto, buscando una buena
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flexibilidad de la cadena de valor y el
constante monitoreo del consumidor pueden
contribuir a crear una propuesta de valor
que cubra las necesidades de los clientes.
Por lo tanto, estos elementos pueden
contribuir a una mejora continua que a su
vez logre una ventaja competitiva que
diferencie el emprendimiento de la
competencia, y con ello se logre la

viabilidad estratégica.

percepcion de valor por parte del cliente.

Indicador:

Rareza.

Este indicador demuestra como la
diferenciacion no necesariamente se centra
en atributos, en especial en mercados donde
este aspecto es dificil de obtener, lo que
abre la posibilidad a que sean los valores
agregados los llamados a generar esa
diferenciacion.

En los resultados obtenidos se
muestra como los valores agregados son
parte de la ventaja competitiva, aspectos

como garantias, servicio y mas elementos,

* Enfocar la estrategia en aspectos
de valor agregado diferenciadores, como el
servicio y garantias.

* Fortalecer la imagen de la empresa a
través de distintivos como el respaldo, la
confianza, y la puntualidad.

* Desarrollar una cadena de valor eficiente
y eficaz que aseguren una buena
experiencia para el cliente.

* Monitorear la competencia, con el fin de

ver posibles imitaciones y con ello reformar
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son factores clave en el desempefio y
fidelizacién del cliente, lo que conlleva a
que, si bien esto puede ser replicado, una
correcta gestion en la cadena de valor puede
que consiga mejorar la viabilidad
estratégica y convertir este elemento

diferenciador en un recurso raro.

la propuesta de valor.
* Establecer una cultura empresarial que

incentive la mejora continua.

Indicador:

Imitacion.

Segun el analisis que se realizo se
observo que aspectos intangibles como
también elementos que puedan representar
un valor agregado, pueden formar parte a
corto y mediano plazo de una ventaja
competitiva, temas de ubicacion geogréfica,
pueden ser factores de éxito que impulsen
un emprendimiento.

Asi mismo una gestion eficiente y eficaz de
la cadena de valor, apoyada en procesos
internos pueden ser cruciales para evitar
una imitacion rapida por par parte de la
competencia, esto aunado a un constante

monitoreo para optimizar los procesos y

* Disefiar procesos internos eficientes, que
permitan optimizar los recursos con los que
se cuente.

* Crear estructuras en la cadena de valor a
nivel de procesos operativos y de gestion
que sean dificiles de replicar por la
competencia.

* Crear una cultura empresarial orientada a
la excelencia operativa, comprometida con
la diferenciacion y la mejora continua.

» Seleccionar estratégicamente la ubicacion
geografica del emprendimiento,
considerando aspectos que puedan

representar una barrera para la
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adaptarlo a las necesidades de los clientes
pueden contribuir enormemente en la
viabilidad estratégica.

Por su parte aspectos diferenciadores que
con lleven a una buena percepcion al cliente
pueden fortalecer la estrategia genérica, y
esto demuestra que la diferenciacion puede
sostenerse no solamente con atributos sino
en como se gestiona internamente aspectos
como la cadena de valor lo que puede
dificultar la imitacién y contribuir de
manera significativa en la viabilidad

estratégica.

competencia.

6.2 LIMITACIONES
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En esta investigacion no se conté con ninguna limitante, por lo que el trabajo fluyo de

manera exitosa, y sin ningn contratiempo.



CAPITULO VII: PROPUESTA

7.1 Nombre de la propuesta

168

Implementacién de una estrategia genérica de diferenciacion y mejora continua, para el

emprendimiento de una importadora de venta de accesorios para vehiculos.

7.2 Institucion, organizacién o poblacion en la cual se desarrollara

Emprendimiento de una importadora de venta de accesorios vehiculares.

7.3 Objetivo general y especificos de la propuesta

Objetivo general

Implementar una estrategia genérica competitiva de diferenciacion y organizacion basada

en la mejora continua y eficiencia, que busque la viabilidad estratégica y la competitividad en el

mercado, para el emprendimiento de una importadora de venta de accesorios vehiculares.

Objetivos especificos

Obijetivo especifico 1. Crear e implementar una propuesta de valor que se
base en elementos diferenciadores y servicio al cliente eficiente y eficaz con
el fin de atraer y fidelizar a los clientes.

Obijetivo especifico 2. Establecer una cadena de valor eficiente como también
flexible que busque asegurar la disponibilidad de inventario en todo momento
y con una eficaz optimizacion de los procesos logisticos.

Obijetivo especifico 3. Generar capacitaciones al personal inicial enfocadas en
garantizar la operacion eficiente en todos los procesos, promover la

satisfaccion del cliente, e incentivar la mejora continua.
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7.4 Cronograma de actividades y responsables

Tabla 6

Cronograma de actividades.

R8RS 8 S8 88
.. . . . o|lo| Q2| Q| ol o o
Actividad Inicio Fin Responsable | & | 8| § | S| §| 8| 8| &
IS gl =YL
Registro legal de compafia | 1/8/2025 | 1/9/2025 Gerente X | X
Disefio de\'lzlﬁ’)rr‘)p“eﬁa de | 1/9/2025 |30/10/2025| Gerente X | X
Busqueda, selecciony 419 o005 | 301122025 | Gerente X | X
negociacion con proveedores
EStab'eC'lm"?”t? dealianzas | 119005 | 1/12/2025 | Gerente X | X
ogisticas
Establecimiento de planes de
contingencia operativay | 1/11/2025 | 1/12/2025 Gerente X | X
logisticos
Desarrollo e implementacion | ; .1, o055 | 1712026 | Gerente X | X
de la cadena de valor flexible
Reclutamiento y seleccion de 1/12/2025 | 1/1/2026 Gerente X | X
personal
Capacnaq(_)n eNProcesos Y | 4140006 | 1/1/2026 Ge_rente + X
servicio al cliente asistente
Establecimiento de Procesos | 419006 | 1/1/2026 Ge_rente + X
y protocolos operativos asistente
Recepcion de mercancias | 1/2/2026 | 1/2/2026 Asistente X
. Puestaen marcha 1/3/2026 | 1/3/2026 | Cerente+ X
lanzamiento" y seguimiento asistente

7.5 Presupuesto necesario para su implementacion
El siguiente presupuesto contempla las diferentes actividades que tienen un costo
dentro de la propuesta, las cifras contempladas en la tabla numero 7 estan representadas en

la moneda oficial de Costa Rica el “colon”, asi mismo estos costos pueden ser variables ya




que dependen de cotizaciones y variables gubernamentales que pueden cambiar con el

tiempo.
Tabla 7

Presupuesto segun actividades.

7.6 Fases de la propuesta

Registro legal de compafiia.

Actividad Costos en colones

Reserva de Nombre ¢ 2 000
Asignacion de Cédula Juridica ¢ 2 000
Constitucion Sociedades Mercantiles Clases (101-102-103- ¢ 46 220
104

DO():umentos Adicionales ¢ 2 000
Otros permisos y asesoria legal ¢ 400 000
Mobiliario y Equipo ¢ 300 000
Negociacion y adquisicion de inventarios ¢ 5000000
Establecimiento de alianzas logisticas ¢ 838 000
Impuestos y otros Gastos ¢ 1 400 000
Capacitacion de Servicio al Cliente ¢ 20 000
Sueldos x 3 meses ¢ 1050000
Contingencias ¢ 300 000

170

El primer objetivo es efectuar la correspondiente inscripcion legal del emprendimiento,

esto como una sociedad anonima, y se procederd a seguir el paso a paso para la correcta

inscripcion en los diferentes entes gubernamentales. Por lo que con este paso se buscara lograr

que la compariia pueda operar de manera legal, y con ello poder formalizar y acceder tanto a

proveedores como a entidades financieras.

Asi mismo para este paso se buscara asesoria legal, con el fin de realizar el proceso de

inscripcion, entre otros trdmites necesarios para el inicio de operaciones.
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Disefio de la propuesta de valor.

Esta actividad tiene como objetivo establecer la oferta que responda a las necesidades y
expectativas del cliente. Por lo que buscara lograr una propuesta de valor, enfocada a los clientes
potenciales Asi mismo la propuesta de valor se va a fundamentar en ofrecer una Optima
combinacion entre elementos diferenciadores tales como el respaldo, el servicio personalizado y
eficiencia como eficacia en la logistica y entrega. Esto con el fin de poder ofrecer una oferta
atractiva que cree un entorno de confianza entre el emprendimiento y los potenciales clientes,
con un claro enfoque en el valor agregado que busque la fidelizacion de estos.

Para lograr este objetivo se identificara el mix de productos que mas busquen los clientes
potenciales y con ello se definird los elementos diferenciadores que acompafiaran a esta
seleccidn, como también se estableceran estandares de atencion al cliente y logistica para atender
de manera éptima a los clientes.

Busqueda, seleccidn y negociacion con proveedores.

Esta etapa es crucial, ya que el objetivo de esta actividad serd establecer relaciones
comerciales que lleguen a ser estratégicas tanto con fabricantes como distribuidores que puedan
ofrecer condiciones competitivas respaldo y otros factores que ayuden a consolidar el
emprendimiento.

Por lo que se busca lograr negociaciones con proveedores que cuenten con una
combinacion optima entre calidad-precio, como también aspectos diferenciadores, que permitan
competir en el mercado, también que cuente con acompafiamiento post venta, politicas claras de
garantia extendida en todos sus productos para poder trasladar tanto la asesoria adquirida y la

garantia a nuestros potenciales clientes, como también otros aspectos importantes a tomar en
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cuenta es el hecho de que puedan brindar aspectos como logistica eficiente y posibilidades
crediticias.

Por lo tanto, para lograr esto sera necesario encontrar proveedores tanto en el ambito
nacional como internacional, que brinden estas caracteristicas asi mismo se estableceran criterios
de comparacion y evaluacion para elegir al que mejor se adapte a las necesidades del
emprendimiento.

Establecimiento de alianzas logisticas.

Este rubro es parte fundamental dentro de la cadena de valor del emprendimiento asi
mismo esta tiene como objetivo asegurar una operacion tanto eficiente como flexible tanto en la
logistica de entrada como la de salida, y con ello optimizar recursos, reducir costos y mejorar los
tiempos de entrega.

Con esto se pretende lograr una red de logistica confiable y flexible que se adapte a las
necesidades del emprendimiento como el de los clientes, esto con el fin de que estas alianzas
puedan fomentar una ventaja competitiva como también contribuir a una cadena de valor mas
eficiente y eficaz.

Para lograr esto se buscara alianzas con empresas de renta de vehiculos, tipo camion o
panel, esto tanto para el reparto a los clientes como para el movimiento de mercaderias de los
diferentes proveedores como de almacenes fiscales, buscando una mayor eficiencia y eficacia,
asi mismo se buscara utilizar plataformas del estilo de Uber, para poder brindar una mayor
rapidez en lo que respecta a pedidos pequefios, y evitar incurrir en altos costos, esto se
formalizara mediante convenios o contratos.

Establecimiento de planes de contingencia operativa y logisticos.
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Esta actividad busca robustecer la cadena de valor con el objetivo de dotar al
emprendimiento de herramientas que puedan asegurar la continuidad, ante situaciones
imprevistas, por lo que esta actividad busca anticiparse a posibles riesgos o eventualidades que
puedan afectar a lo largo del tiempo.

Logrando con ello buscar la manera de minimizar las posibles interrupciones en el
servicio, y que al evitar parte de las eventualidades se pueda mantener un servicio optimo y de
acuerdo a las exigencias de los potenciales clientes, asi mismo con esta actividad se buscara
fortalecer al emprendimiento mejorando su capacidad de respuesta, por lo que se tendrd mayor
seguridad, confianza y eficiencia, lo que podria contribuir a la ventaja competitiva y la
diferenciacion.

Para lograr estos objetivos, parte de las acciones estratégicas, se pueden contemplar,
aspectos dentro de la cadena de valor como la diversificacion de proveedores, esto con el fin de
evitar posibles faltantes como para obtener una mejor ventaja de poder de negociacion, asi
mismo mantener un abanico amplio de opciones a nivel de la logistica de salida para no
depender de un solo proveedor y que con ello se afecte la logistica y el servicio, finalmente se
establecer convenios con bodegas cercanas para poder acceder a ellas si es necesario.

Desarrollo e implementacion de la cadena de valor flexible.

Esta actividad tiene como objetivo adaptar la cadena de valor utilizando procesos
interrelacionados entre si, con el fin de adaptar la propuesta de valor y adaptarse al entorno
cambiante de una manera eficiente pero flexible que responda a las necesidades de los clientes y
eficaz para aprovechar todos los recursos disponibles, optimizando cada proceso. Esta

optimizacion, buscara que cada proceso, tenga una rapida adaptacion al entorno cambiante y que
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cada paso aporte diferenciacion que ayude al emprendimiento a generar, confianza y fidelizacion
en el cliente.

Para lograr estos objetivos se usaran proveedores confiables, que brinden soluciones
atiles por lo cual los pasos anteriores son indispensables para lograr este objetivo, asi mismo se
buscara la integracion progresiva de tecnologia para facilitar el control de inventarios, la
optimizacion de recursos y la comunicacion entre las diferentes partes de la cadena de valor.

Reclutamiento y seleccidn de personal.

Esta actividad tiene como objetivo encontrar y colocar al personal idéneo en el puesto
ideal, esto a traves de un andlisis exhaustivo tanto de las necesidades del emprendimiento como
de las capacidades con las que cuenten los postulantes.

Por lo tanto, se busca conformar un equipo de trabajo que sea eficiente, adaptable y
comprometido con la mejora continua, asi mismo que cumpla con los parametros establecidos
para el inicio de operaciones.

Para lograr este objetivo, primero que todo se va a analizar los diferentes postulantes para
encontrar la persona que mejor se adecue a las necesidades del emprendimiento, por lo que se va
a dar prioridad a la contratacion de un asistente que pueda ejecutar multiples tareas tanto técnicas
como operativas, asi mismo se analizaran otros postulantes para posibles contrataciones futuras.

Capacitacion en procesos y servicio al cliente.

El objetivo de esta actividad es el fortalecer las competencias del equipo en los diferentes
rubros como servicio al cliente y los procesos con el fin de garantizar una experiencia de compra
satisfactoria y a su vez diferenciadora.

Esta actividad es de suma importancia y fundamental en el proceso de diferenciacién, ya

que es necesario contar con las habilidades y conocimientos necesarios para ejecutar cada
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funcién de la manera méas optima y alineada a los estandares calidad que requieren los clientes,
por lo que se quiere fomentar un equipo proactivo que comprenda cada proceso y su importancia,
mientras que se busca una cultura centrada en el cliente que busque la fidelizacion de los clientes
y la creacion de una buena imagen del emprendimiento en el mercado.

Para lograr este objetivo, se disefiara un programa de capacitacion que muestre los
procesos Yy la importancia de cada uno de estos a nivel operativo y técnico, mientras que por el
area de servicio al cliente se contratara una capacitacion externa propulsada por expertos en el
tema, para guiar al personal sobre conceptos y creacion de habilidades para solventar de manera
eficiente y eficaz cada problema en esta area y que con ello se contribuya al posicionamiento y
sostenibilidad del emprendimiento.

Establecimiento de procesos y protocolos operativos

Esta actividad es muy importante y tiene como objetivo el definir y estandarizar todas las
actividades clave del emprendimiento, con el fin de evitar improvisaciones o bien respuestas
inadecuadas a multiples situaciones.

Esta actividad como tal busca lograr que, a través de procesos y protocolos previamente
establecidos, se cree un paso a seguir y con ello se mantenga la consistencia en el servicio y los
procesos a realizar, lo que puede ayudar a optimizar recursos, evitar pérdidas de tiempo, como
también permite a los colaboradores conocer mas afondo sus responsabilidades y la forma
correcta de actuar y evitar cambios en la forma de respuesta de servicio.

Para lograr esta actividad se desarrollard un manual de procedimientos, en el cual se
detallara los multiples pasos para cada proceso, como garantias, control de inventario, servicio al
cliente entre otras areas de la cadena de valor, por su parte se documentara los protocoles para el

desarrollo de cada actividad.
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Recepcidn de mercancias.

Este paso es uno de los mas importantes ya que es determinante para saber si el producto
adquirido cumple con los requerimientos solicitados, por lo que el objetivo de esta actividad es
asegurar gque la mercancia cumpla las especificaciones acordadas con el proveedor en cada uno
de los rubros solicitados. Asi mismo lo que se busca lograr con esta actividad es mantener un
control exhaustivo de inventarios reportar faltantes como también evitar que productos que no
cuente con las caracteristicas de calidad y demas, lleguen a las manos del cliente final,
garantizando con ello una respuesta adecuada a las necesidades del cliente.

Para el logro de este objetivo, se tomara parte del punto anterior en el cual se
implementara protocolos de recepcion de mercaderia y andlisis de calidad, por lo cual se revisara
los items tanto a nivel fisico como de documentacidn, asi mismo se cargara al inventario para un
mayor control.

Puesta en marcha *lanzamiento™ y seguimiento

Este es el paso final, el cual tiene como objetivo iniciar las operaciones asegurandose
que cada elemento este en su lugar y pueda generar el funcionamiento correcto de cada uno de
estos. Por lo tanto, se buscara lograr con esta actividad, un inicio de operaciones acorde a la
planificacién, de manera eficiente, eficaz y estructurado, como también generando un monitoreo
constante del entorno para mantener una mejorar continua.

Para lograr este objetivo se pondra en marcha todas las areas con las que cuente en el
emprendimiento, asi mismo se establecerd como parte de la mejora continua un seguimiento
riguroso para identificar puntos de mejora, como también un seguimiento del entorno para

ajustar la propuesta de valor en el tiempo.
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Anexo 1. Entrevista como instrumento de recolecciéon de

informacion.

Entrevista

; Cémo describiria su experiencia al comprar accesorios en términos de precio y
calidad?

ft

;. Qué factores considera mds importantes al momento de elegir donde comprar
accesorios?

"l

;Cudles son las principales diferencias que ha notado entre las marcas y proveedores de
accesorios?

4. ;/Qué mejoras cree que podria implementar un negocio de accesorios para diferenciarse
de la competencia?
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3. ¢Como influye la disponibilidad de productos a la hora de comprar un producto?

6. Qué cosas cree que hacen que un negocio tenga mas éxito que otros? Por ejemplo,
;lener productos nicos, precios bajos, buen servicio o algo mas?

7. ¢ Qué problemas han tenido al recibir y almacenar los productos gue necesitan para su
negocio? ;Como los han solucionado?

£, ;Qué estrategias utilizan para mejorar la eficiencia en el manejo de los productos?
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9. ;Coémo garantizan la satisfaccion del cliente en términos de postventa y soporte
técnico? jy cree que esto es importante?

10. ; Qué canales de venta utiliza y cudles han sido més efectivos para su empresa?

11. ;Como gestionan la distribucién y entrega de sus productos a los clientes?

12. ;Han realizado inversiones recientes para mejorar su infraestructura o tecnologica?
(Cuales y por qué?
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[3. (Como eligen y gestionan a sus proveedores para garantizar calidad y costos
competitivos, y que retos ha tenido que enfrentar?

I4. ;Cudles son los principales desafios en la gestion del talento humano dentro de su
empresa?




Anexo 2. Entrevistas completadas

ntrevista

I~ {Como describiria su experiencia al comprar accesorios en términos de precio y
calidad?
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2. ;Qué factores considera mds importantes al momento de elegir donde comprar
accesorios?
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3. ¢Cudles son las principales diferencias que ha notado entre las marcas y proveedores de
accesorios?

%
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4. (Qué mejoras cree que podria implementar un negocio de accesorios para diferenciarse

de la competencia?
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5. ;Cémo influye la disponibilidad de productos a la hora de comprar un producto?
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6. ;Qué cosas cree que hacen que un negocio tenga més éxito que otros? Por ejemplo,
;tener productos Unicos, precios bajos, buen servicio o algo mas?
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7. (Qué problemas han tenido al recibir y almacenar los productos que necesitan para su
negocio? ;Como los han solucionado?
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8. (Qué estrategias utilizan para mejorar la eficiencia en el manejo de los productos?
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9. ;Cémo garantizan la satisfaccion del cliente en términos de postventa y soporte
técnico? gy cree que esto es importante?
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10. ; Qué canales de venta utiliza y cudles han sido mas efectivos para su empresa?
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12. ; Han realizado inversiones recientes para mejorar su infraestructura o tecnolégica?
(Cuadles y por qué?
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13. (Cémo eligen y gestionan a sus proveedores para garantizar calidad y costos
competitivos, y que retos ha tenido que enfrentar?
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(Como describiria su experiencia al comprar accesorios en términos de precio y
calidad?
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. ¢Qué factores considera més importantes al momento de elegir donde comprar
accesorios?
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4. ¢Qué mejoras cree que podria implementar un negocio de accesorios para diferenciarse
de la competencia?
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. ¢Qué problemas han tenido al recibir y almacenar los productos que necesitan para su

. ¢Qué estrategias utilizan para mejorar la eficiencia en ¢l manejo de los productos?

. ¢{Cbémo influye la disponibilidad de productos a la hora de comprar un producto?
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. ¢Qué cosas cree que hacen que un negocio tenga mas éxito que otros? Por ejemplo,
(tener productos tnicos, precios bajos, buen servicio o algo mas?

’)i[e:enclb\ o ’}'oo/o) /Ofloro(PJo) }/ 5”.:) (/é, /q

.-’M/Or()‘\ , Ser mes C!.’anﬂ!‘c / eﬁcaz/ servicio,

omp0+-+\v\ded de IOIe’Cio)

negocio? ;Cémo los han solucionado?

e enron—/crmv /Houlmw e eg/ocoo,al ”CJ"
i/ & 7\,,( en o(a}-‘on() 50}/.7/0:):‘ /a ("Gﬁﬁ(\-o/r/

c/me (an_)‘z ,/00’ /o fbe dme /N’O/o/q‘ sC 0’#-/-20

o 4 Zocion Pa @ 0 o>

Ubi ce cicn e;‘kr'/ej;“ /e/ p)ro/;_f "[o 7 c(/e(uc(/a ran'/'/'
./-.,'anju.o) 58S ém: Je fam/e/a 4 /én’l/a, / dond, /f
fch«r ALCS y cree pere e da /orarp)o

merc co/er. ‘a

Je
la

! e

e edon o/e




9. ¢(Como garantizan la satisfaccion del cliente en términos de postventa y soporte
téenico? 1y cree que esto es importante?
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10. ;Qué canales de venta utiliza y cudles han sido mas efectivos para su empresa?
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11. ;Como gestionan la distribucion y entrega de sus productos a los clientes?
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12. ¢ Han realizado inversiones recientes para mejorar su infraestructura o tecnolégica?
¢Cudles y por qué?
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13. ;Cémo eligen y gestionan a sus proveedores para garantizar calidad y costos
competitivos, y que retos ha tenido que enfrentar?
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14. ; Cules son los principales desafios en la gestion del talento humano dentro de su
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Anexo 3. Encuesta

¢ Como percibe la competencia en la venta de accesorios para vehiculos? *

Muy Alta
Moderada

Baja

¢ Quién cree usted gue impone los precios de mercado en los accesorios para vehiculo?
(Puede responder varias opciones)

Proveedores
Tiendas

Mo estoy seguro/a

¢4 la hora de comprar un accesorio para su vehiculo considera otras marcas o productos
similares antes de la compra?

Si
Mo

Qcasionalmente

¢ Compara precios en otras tiendas y lugares antes de decidir comprar accesorios? *
S
No

Aveces
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¢ Prefiere comprar accesorios que sean fabricados en el pais en lugar de los importados? *

' Prefiero los fabricados en el pais
Prefiero los importados

' No tengo preferencia, elijo sequn calidad y precio

¢Cual de las siguientes opciones considera mas importante para su decision de compra de
accesorios para vehiculo? (Puede responder varias opciones)

Precio més bajo
| Ofertas/descuentos
Caracteristicas Unicas

| Servicio

;Considera que las tiendas de accesorios para vehiculos compiten agresivamente en
términos de precios, promociones y calidad de productos?

Si
No

Ocasionalmente

¢Qué aspecto valora mas al comprar accesorios? (Puede responder varias opciones)

| Precio accesible
Calidad y durabilidad

| Innovacion y tecnologia
Disponibilidad inmediata

| Marca

*
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¢;La disponibilidad inmediata del producto es clave para su compra? *
Si
' No

Ocasionalmente

¢En que medida influye la modas o tendencias en su eleccion de compra? *

' Mucho
' Poco

' Nada

;Cree que la situacion economica del pais influye en la compra de productos? *
) Si
' No

. Talvez

¢Le parece importante que los accesorios para vehiculo tengan tecnologia innovadora? *

Muy importante
1 Algo importante

' Poco o nada importante



Anexo 4. Declaracion Jurada

Yo. Leanel Josué Padilla Fallas, mayor de edad, cédula de identidad numero 1-1683-0123 ,
en condicién de egresado de la carrera de Administracion de empresas énfasis en Gerendia

de la Universidad Hispanoamericana, y advertido de las penas con las que |a ley castiga el
falzo testimonio y el perjurio, declaro bajo la fe dei juramento que dejo rendide en este aclo,
que para optar por el titulo de _Licenciatura , mi trabajo de graduacion titulado “La viabili

estratégica de un emprendimiento de una importadora de accesorios para vehiculos, en
relacion con la estrategia genérica competitiva, ventaja competitiva, y gestién de la cadena de
valor, en Desamparados San José Costa Rica, en el primer cualrimestre 2025° es una obra
onginai y para su realizacién he respetado todo lo preceptuado por las leyes penales, asi
como la Ley de Derechos de Autor y Derecho Conexos, numero 6683 del 14 de octubre de
1982 v sus reformas, publicada en el Diario Oficial La Gacela nimero 226 del 25 de

noviembre de 1982: especialmente el numeral 70 de dicha Ley en el que se establece: "Es

permitido citar a un autor, transcribiendo los pasajes pertinentes siempre que estos no se

tantos y seguidos, que puedan considerarse como una produccion simulada y sustancial, q

redunde en perjuicio del autor de la obra original”. Asimismo, que conozco y acepto gue|la
Universidad se reserva el derecho de protocolizar este documento anta Motario Publi

Firmo, en fe de lo anterior, en la ciudad de San Jose, el 18 de junio del afio dos

veinticinzo.

Leoneal Josué Padilla Fallas.

Cedula de identidad: 1-1683-0123
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Anexo 5. Consentimiento Informado

FACULTAD DE

U'Imm CIENCIAS ECONOMICAS
Ul UNIVERSIDAD HISPANOAMERICANA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
mtmw
Adomistiacion e Negooios con Dnfasis en Gerencin

CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA TESINAS Y TESIS

La viabilidad estratégica de un emprendimiento de una
importadora de accesorios para vehiculos, en relacion con la
estrategia genérica competitiva, ventaja competitiva, y gestion de la
cadena de valor, en Desamparados San José Costa Rica,
en el primer cuatrimestre 2025.

Nombre de la persona participante: Eelipe Badilla Urefa,

Nombre de la persona investigadora:Leonel Josue Padilla Fallas.

Teléfono y correo para contactar a la persona investigadora en caso de dudas
durante el proceso:
8632-7282, leonel.padilla0123@uhispano.ac.cr

Nombre de la persona Tutora del trabajo: Seir Francisco Chacon Achi

PROPOSITO DE LA INVESTIGACION

Utilizando lenguaje sencillo pero correcto (palabras que cualquier perso
pueda entender), declare el objetivo y propdsito de la investigacion, 3:
pertinencia, el nimero aproximado y caracteristicas de las personas q
van a participar y cualquier otro aspecto que considere necesario.

Explique en qué consistira la participacion de la persona: lo que tendra q
hacer, durante cuanto tiempo, en que lugar, cuantas veces y a qué
compromete. Ademas, mencione los procedimientos que se van a seguir
su orden cronoldgico, los instrumentos o técnicas se van a usar para tomar
los datos, especificar si se va a grabar (audio o video) y qué pasa
posteriormente con las grabaciones o registros escritos.

Firma de la persona participante: :r.,... @ [
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FACULTAD DE
U-I%mm.im cuumﬁ ECONOMICAS

RIESGOS Y BENEFICIOS DE PARTICIPAR

Utilizando lenguaje sencillo pero correcto, detalle los riesgos o molestigs
reales y potenciales que puede significar la participacién en la investigacion,
tanto para la salud fisica como emocional. Se deben tomar en cuenta
aspectos como el riesgo de la pérdida de privacidad, la incomodidad jo
ansiedad. De la misma manera, otro riesgo posible consiste en la pérdida
de la confidencialidad. No minimice nunca los riesgos.

Detalle si, como producto de participar en la investigacién, la persona
obtendra algun beneficio real o potencial. Incluya en este apartado cualquier
tipo de compensacion econdmica por concepto de alimentacidn |o
transporte. En caso de que no exista un beneficio directo, declare si la
participacion en el estudio podra tener beneficios para otras personas o
para la sociedad. Ademas, mencione que tipo de develucién se hara para
gue las personas participantes lleguen a conocer los resultados del estudia.

CARACTER VOLUNTARIO

w

Expligue que la participacion en esta investigacion es voluntaria v que
persona puede negarse a participar o refirarse en cualquier momento sin
perder los beneficios a los cuales tiene derecho, ni a ser castigada de
ninguna forma por su retiro o falta de participacion,

CONFIDENCIALIDAD

Expligue que el investigador garantizard el estricto manegjo |y
confidencialidad de la informacién y las medidas que se tomaran para
asegurarla. Incluya si los datos seran utilizados a futuro para publicaciones,
congresos, exposiciones, etc.

Incluya informacion sobre las personas que tendran acceso a los registrg
para verficar procedimientos y datos de la investigacion, asi como Ig
medios o medidas tomadas para que cada participante pueda acceder a
informacién que surja de la investigacion.

[

Recuerde que la confidencialidad de la informacion esta limitada por lo
dispuesto en la legislacion costarricense.

Firma de la persona participante: ﬁm KB y o
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CONSENTIMIENTO

He leido o se me ha leido toda la informacién descrita en esta formula antes d
firmarla. Se me ha brindado la oportunidad de hacer preguntas y estas han sid

contestadas en forma adecuada. Por lo tanto, declaro que entiendo de gue trata

o

proyecto, las condiciones de mi participacion y accedo a participar como sujeto de
investigacion en este estudio.

Felipe Badilla Urefia. 1-1057-0250. ) (R
Nombre, firma y cédula de la persona participante ~ -

Nombre, firma y cédula del padre/madre/representante legal del menor de edad

Leonel Joste Padilia Fallas. 1-1683-0123, %; LS %

Nombre, firma y cédula de la persona investigadora B .

Nombre, firma y cédula del testigo

San Jose, Desamparados, 29 de marzo del 2025 10:00am
Lugar, fecha y hora

Este documento debe de ser autorizado en todas las hojas mediante la firma o mediante la
huella digital, de la persona que serd participante o de su representante legal.

La persona participante NO perders ningun derecho por firmar este documento y recibira
una copia de este documento firmada para su uso personal.

Firma de la persona participante: Lot Br *
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UNIVERSIDAD HISPANOAMERICANA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA TESINAS Y TESIS

La viabilidad estratégica de un emprendimiento de una
importadora de accesorios para vehiculos, en relacién con la
estrategia genérica competitiva, ventaja competitiva, y gestion de la
cadena de valor, en Desamparados San José Costa Rica,
en el primer cuatrimestre 2025.

Nombre de la persona participante: Rafael Andres Arrieta Venegas.

Nombre de la persona investigadora:Leonel Joste Padilia Fallas.

Teléfono y correo para contactar a la persona investigadora en caso de dudas
durante el proceso:
8632-7282, leonel.padilla0123@uhispano.ac.cr

Nombre de la persona Tutora del trabajo: Seir Francisco Chacén Achi

PROPOSITO DE LA INVESTIGACION

Utilizando lenguaje sencillo pero correcto (palabras que cualquier persona
pueda entender), declare el objetivo y propdsito de la investigacion, su
pertinencia, el numero aproximado y caracteristicas de las personas que
van a participar y cualquier otro aspecto que considere necesario.

Explique en qué consistira la participacion de la persona: lo que tendra que
hacer, durante cuanto tiempo, en que lugar, cuantas veces y a qué se
compromete. Ademas, mencione los procedimientos que se van a seguir y
su orden cronolégico, los instrumentos o técnicas se van a usar para tomar
los datos, especificar si se va a grabar (audio o video) y qué pasara
posteriormente con las grabaciones o registros escritos.

Firma de la persona participante: ¥
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FACUL

RIESGOS Y BENEFICIOS DE PARTICIPAR

Utilizando lenguaje sencillo pero correcto, detalle los riesgos o molestias
reales y potenciales que puede significar la participacion en la investigacion,
tanto para la salud fisica como emocional. Se deben tomar en cuenta
aspectos como el riesgo de la pérdida de privacidad, la incomodidad o
ansiedad. De la misma manera, otro riesgo posible consiste en la pérdida
de la confidencialidad. No minimice nunca los riesgos.

Detalle si, como producto de participar en la investigacién, la persona
obtendra algun beneficio real o potencial. incluya en este apartado cualquier
tipo de compensacion economica por conceplo de alimentacion o
transporte. En caso de que no exista un beneficio directo, declare si la
participacion en el estudio podra tener beneficios para otras personas o
para la sociedad. Ademas, mencione que tipo de devolucién se hara para
que las personas participantes lleguen a conocer los resultados del estudio.

CARACTER VOLUNTARIO

Explique que la participacion en esta investigacion es voluntaria y que la
persona puede negarse a participar o retirarse en cualquier momento sin
perder los beneficios a los cuales tiene derecho, ni a ser castigada de
ninguna forma por su retiro o falta de participacion.

CONFIDENCIALIDAD

Explique que el investigador garantizara el estricto manejo vy
confidencialidad de la informacion y las medidas que se tomaran para
asegurarla. Incluya si los datos seran utilizados a futuro para publicaciones,
congresos, exposiciones, etc.

Incluya informacioén sobre las personas que tendrén acceso a los registros
para verificar procedimientos y datos de la investigacion, asi como los
medios o medidas tomadas para que cada participante pueda acceder a la
informacion que surja de la investigacion.

Recuerde que la confidencialidad de la informacion esta limitada por lo
dispuesto en la legislacién costarricense.

Firma de la persona participante: %‘ X
rs)
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FACULTAD 0f
U-wa‘{i’mu CIENCIAS ECONOMICAS
——— . - - -
CONSENTIMIENTO

He leido o se me ha leido toda la informacion descrita en esta formula antes de
firmaria. Se me ha brindado la oportunidad de hacer preguntas y estas han sido
contestadas en forma adecuada. Por lo tanto, declaro que entiendo de que trata el
proyecto, las condiciones de mi participacion y accedo a participar como sujeto de
investigacién en este estudio.

MNombre, firma y cédula de la persona participa

Rafael Andres Arrieta Venegas. 1-1091-0725. . ~
= &

Nombre, firma vy cédula del padre/madre/representante legal del menor de edad

Leonel Joste Padila Fallas. 1-1683-0123. _ (ﬁ%
Nembre, firma y cédula de la persona investigadora B

Nombre, firma v cédula del testigo

Lugar, fecha y hora
Este documento debe de ser autorizade en todas las hojas mediante la firma o mediante la
huella digital, de la persona que serd participante o de su representante legal.

La persona participante NO perdera ningun dereche por firmar este documento y recibira
una copia de este decumento firmada para su uso personal,

Firma de la persona participants; e P a*'

Z




Anexo 6. Carta de aprobacion del Tutor

CARTA DEL TUTOR

San José, 17 de junio de 2025

Destinatario
Carrera
Universidad Hispanoamericana

Estimado sefor:

El estudiante Leonel Padilla Fallas, cédula de identidad nimero 1-1683-0123, me ha presentado,
para efectos de revision y aprobacion, el trabajo de investigacion denominado La viabilidad
estratégica de un emprendimiento de una importadora de accesorios para vehiculos,
en relacién con la estrategia genérica competitiva, ventaja competitiva, y gestién de la
cadena de valor, en Desamparados San José Costa Rica, en el primer cuatrimestre
2025. |a cual ha elaborado para optar por el grado académico de Licenciatura en administracion
de empresas énfasis en Gerencia.

En mi calidad de tutor, he verificado que se han hecho las correccicnes indicadas durante el proceso
de tutoria y he evaluado los aspectos relativos a la elaboracion del problema, objetivos, justificacion;
antecedentes, marco tedrico, marco metodelégico, tabulacion, analisis de datos; conclusiones y
recomendaciones.

De los resultados obtenidos por el postulante, se obtiene la siguiente calificacion:

a) | ORIGINAL DEL TEMA 10% [ 10

b} | CUMPLIMIENTO DE ENTREGA DE AVANCES 20% | 20

C) | COHERENCIA ENTRE LOS OBJETIVOS, LOS INSTRUMENTOS 0% | 30
APLICADOS ¥ LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

d} | RELEVANCIA DE LAS CONCLUSIONES ¥ RECOMENDACIONES 200 |15

e} | CALIDAD, DETALLE DEL MARCO TEORICO 200 | 20
TOTAL 95

En virtud de la calificacidn obtenida, se avala el traslado al proceso de lectura.

SEIR FHANCISCO Firmmaca degrlalments por

SEIR FRAMCSO0 CHAC 0N
Atentamente, CHACON ACHI | acusman
‘FIHMA’ I::??:‘:‘.J-_‘_'.' 2005541

Nombre Seir Chacén Achi
Cédula identidad N 108480930
Carné Colegio Profesional N 38245
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Anexo 7. Carta de aprobacion del Lector

CARTA DE LECTOR

25 de junio de 2025

Sefiores
Servicios Estudiantiles
Universidad Hispanoamericana

Estimado sefior

El estudiante Leonel Padilla Fallas, cédula de identidad 0116830123 me ha
presentado para efectos de revision y aprobacion, el trabajo de investigacion

denominado “La viabilidad estratégica de un emprendimiento de una
importadora de accesorios para vehiculos, en relacion con la
estrategia genérica competitiva, ventaja competitiva, y gestion de la
cadena de valor, en Desamparados San José Costa Rica, en el

primer cuatrimestre 2025", el cual ha elaborado para obtener su grado de

Licenciatura en Administraciéon de Negocios con énfasis en Gerencia.

He revisado y he hecho las observaciones relativas al contenido analizado,
conclusiones; asimismo, la aplicabilidad y originalidad de las recomendaciones, en
términos de aporte de la investigacion. He verificado que se han hecho las
modificaciones correspondientes a las observaciones indicadas.

Por consiguiente, este trabajo cuenta con mi aval para ser presentado en la

defensa publica.

Atentamente,
LUIS ALBERTO Firmado digitalmente por LUIS
T ALBERTO VARGAS ZUNIGA
VARGAS ZUNIGA il
(FIRMA) Fecha: 2025.06.25 17:00:53 -06'00'

Lic. Luis Vargas Zaniga.
Cédula de identidad 0107090057
Mamero carné Colegio Profesional, CPCECR # 33896.
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Anexo 8. Licencia y autorizacion al CENIT

CARTA DE AUTORIZACION DE LOS AUTORES PARA LA CONSULTA,
LA REPRODUCCION PARCIAL O TOTAL Y LA PUBLICACION ELECTRONICA
DE LOS TRABAJOS FINALES DE GRADUACION

San José, 18 de junio de 2025,

Seforas y sefiores
Centro de Informacién Tecnologico {CENIT)
Universidad Hispanoamericana

Estimadas personas:

El suschto, Leonel Padilla Fallas, con nomero de identificacion 1-1683-0123, autor del
trabajo de graduacion titulado “La viabilidad estratégica de un emprendimiento de una
importadora de accesorios para vehiculos, en relacion con la estrategia genérica
competitiva, ventaja competitiva, y gestién de la cadena de valor, en Desamparados
San José Costa Rica, en el primer cuatrimestre 2025, presentado y aprobado en el afio

2025 como requisito para optar por el titulo de Licenciatura en Administracién de empresas

énfasis en Gerencia; (51} auvtorizo al Centro de Informacion Tecnologico (CENIT) para que

con fines académicos, muestre a la comunidad universitaria la produccion intelectual

contenida en este documento,

De conformidad con lo establecido en la Ley sobre Derechos de Autor y Derechos
Conaxos N* 6683, Asamblea Legislativa de la Repiblica de Costa Rica, anexo los términas

de la licencia general para publicacion de obras en el repositorio institucional.

Cordialmente,

Leonel Padilla Fallas
Cédula 1-1683-0123
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Anexo 9.

LICENCIA Y AUTORIZACION
PARA PUBLICAR Y PERMITIR LA CONSULTA Y USO

Parte 1. Términos de la licencia general para publicacién de obras en el repositorio
institucional

Como titular del derecho de autor, confiero al Centro de Informacién Tecnolégico (CENIT) una
licencia no exclusiva, limitada y gratuita sobre la obra que se integrara en el Repositorio
Institucional, que se ajusta a las siguientes caracteristicas:

a) Estara vigente a partir de la fecha de inclusién en el repositorio, el autor podra dar por
terminada la licencia solicitAndolo a la Universidad por escrito.

b) Autoriza al Centro de Informacion Tecnologico (CENIT) a publicar la obra en digital, los
usuarios puedan consultar el contenido de su Trabajo Final de Graduacién en la pagina Web de
la Biblioteca Digital de la Universidad Hispanoamericana

c) acepta que la autorizacién se hace a titulo gratuito, por lo tanto, renuncia a
recibir beneficio alguno por la publicacion, distribucién, comunicacion publica y cualquier otro
uso que se haga en los términos de la presente licencia y de la licencia de uso con que se
publica.

d) manifiesta que se trata de una obra original sobre la que tiene los
derechos que autorizan, y que es guien asumen total responsabilidad por el contenido de
su obra ante el Centro de Informacién Tecnoldgico (CENIT) y ante terceros. En todo caso el
Centro de Informacion Tecnolégico (CENIT) se compromete a indicar siempre la autoria
incluyendo el nombre de la persona autora y la fecha de publicacion.

e) Autorizo al Centro de Informacién Tecnoldgica (CENIT) para incluir la obra en los indices y
buscadores que estimen necesarios para promover su difusion.

f) Acepto que el Centro de Informacién Tecnol6gico (CENIT) pueda convertir el documento a
cualquier medio o formato para propésitos de preservacion digital.

g) Autorizo que la obra sea puesta a disposicion de la comunidad universitaria en los términos
autorizados en los literales anteriores, bajo los limites definidos por la Universidad en las
“Condiciones de uso de estricto cumplimiento” de los recursos publicados en Repositorio
Institucional.

SI EL DOCUMENTO SE BASA EN UN TRABAJO QUE HA SIDO PATROCINADO O
APOYADO POR UNA AGENCIA O UNA ORGANIZACION, CON EXCEPCION DEL CENTRO
DE INFORMACION TECNOLOGICO (CENIT), GARANTIZA QUE SE
HA CUMPLIDO CON LOS DERECHOS Y OBLIGACIONES REQUERIDOS POR EL
RESPECTIVO CONTRATO O ACUERDO.



