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RESUMEN

El presente estudio tiene como objetivo investigar sobre “LA ESTRATEGIA
COMPETITIVA GENERICA Y SU RELACION CON LA GESTION DE LA CADENA DE
VALOR DE UN EMPRENDIMIENTO DE VENTA DE PASTAS FRESCAS”.

De esta manera, los objetivos embozados responden al siguiente problema planteado:
¢Cual es la estrategia competitiva genérica y su relacion con la gestion de la cadena de valor de un
emprendimiento de venta de pastas frescas en Barrio Amoén en el primer semestre del afio 2024?

En el marco tedrico, se analiza teéricamente las unidades de andlisis que sustentan el
presente trabajo investigativo, mediante citas contextuales y textuales se definen el macro
ambiente y el entorno competitivo, la cadena de valor, asi como la estrategia genérica competitiva,
que serviran de sustento en toda la investigacion.

Mientras tanto, en el marco metodoldgico, se incluye el tipo de investigacion, el cual esta
establecido por un enfoque cualitativo que pretende recopilar la mayor cantidad de informacion
posible de restaurantes de la zona de Barrio Aman a través de entrevistas enfocadas en indicadores
que responden a los objetivos especificos. Asimismo, estd conformado por fuentes, sujetos
informantes, unidades de analisis con sus respectivas categorias, ademas de la descripcion y
validacion de los instrumentos utilizados en la recopilacién de datos ofrecidos por los informantes.

Con el analisis de los resultados finales se revelan los principales actores que afectan a las

pymes en Costa Rica, mas especificamente al sector de los restaurantes.
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ABSTRACT

The present study aims to investigate “GENERIC COMPETITIVE STRATEGY AND ITS

RELATIONSHIP WITH THE VALUE CHAIN MANAGEMENT OF A FRESH PASTA BUSINESS.”

Thus, the stated objectives address the following research problem: What is the generic competitive
strategy and its relationship with the value chain management of a fresh pasta business in Barrio Amon

during the first semester of 2024?

In the theoretical framework, the analysis theoretically examines the units of analysis that support
this research work. Through contextual and textual citations, it defines the macro environment and
competitive environment, the value chain, and the generic competitive strategy, which will serve as the

foundation for the entire study.

Meanwhile, in the methodological framework, the type of research is outlined, which is based on a
qualitative approach aimed at collecting as much information as possible from restaurants in the Barrio
Amdén area through interviews focused on indicators that address the specific objectives. It also includes
sources, informants, units of analysis with their respective categories, as well as the description and

validation of the instruments used in data collection provided by the informants.

The analysis of the final results reveals the main factors affecting SMEs in Costa Rica, specifically

in the restaurant sector.



CAPITULO I: INTRODUCCION



1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A pesar de los avances recientes en lo relacionado a las estrategias competitivas genéricas
y su relacion con la gestion de la cadena de valor en emprendimientos a nivel nacional e
internacional, es de suma importancia hacer una revision de antecedentes. Estos no solo reflejan
los esfuerzos de muchos investigadores y emprendedores, sino que visualizan las necesidades de
otros sectores productivos.

Ante esto, el presente apartado analiza recientes investigaciones que datan del 2014 a la
actualidad las cuales desarrollan estrategias competitivas genéricas en sectores nacionales e
internacionales tales como: gastronomia, hoteleria, turismo, tecnologia, emprendedurismo,
empresas productoras de café, asi como la gestion de la cadena de valor en sectores como:

agricultura, tecnologias, PyMes y gastronomia.
1.1.1 Antecedentes internacionales y nacionales

De esta manera, se cita una serie de investigaciones internacionales que serviran de

referencia para la investigacion en estudio.

e Internacionales
Numero 1
Oportunidad para el fortalecimiento de la cadena de valor.
Los autores Diaz y Yali (2021) en su trabajo: “La Gastronomia peruana como oportunidad
para el fortalecimiento de la cadena de valor de los ajies nativos en el marco del biocomercio”,
realizada en la Universidad Catolica del Per(, para optar por el grado académico de maestria. cuyo

objetivo general de investigacion es: Analizar la influencia de la gastronomia peruana de alta



cocina para el fortalecimiento de la cadena de valor de los ajies nativos en el marco del
BioComercio.

A través de la recopilacion de discursos, opiniones, revision bibliografica y entrevistas
estructuradas, realizaron una investigacion de caracter mixto. Primeramente, a través de un analisis
de caracter descriptivo y cuantitativo sobre los resultados obtenidos de las entrevistas y
seguidamente con un analisis FODA lograron proponer estrategias para el fortalecimiento de la
cadena de valor de los ajies nativos a través de la gastronomia de alta cocina en el marco del
BioComercio. Obteniendo informacion sobre cuatro restaurantes, los actores de la cadena de valor,
niveles de conocimiento sobre las particularidades del proceso de produccion y la descripcién de
los ajies nativos a través de tres dimensiones: accesibilidad, calidad y volumen. Para el
fortalecimiento de la cadena de valor, los autores utilizaron: “la competitividad, gobernanza y el
escalamiento” (Diaz y Yali., 2021, p. 55)

Los resultados de esta investigacion desarrollada evidenciaron que la gastronomia peruana
de alta cocina fortalece la sostenibilidad econémica de la cadena de valor de los ajies nativos
permitiéndole una equidad en cuanto a la distribucién de los beneficios producto de esta. A su vez,
se fortalecieron a través de los intermediarios y la competitividad que estos productos le permiten.

e Nacionales

NUmero 2

Factibilidad de un negocio

Por su parte, Solano (2022) en su investigacion: Emprendedurismo comercial en Costa
Rica, con el fin de determinar la factibilidad, en funcion a un anélisis de sensibilidad en tres
escenarios para la creacion de una tienda virtual enfocada a la venta de articulos para el hogar en

el Gran Area Metropolitana, de la Universidad Hispanoamericana para optar por optar por una



tesis de postgrado, establecio como objetivo general el Desarrollar un estudio de factibilidad en
funcidon a un analisis de sensibilidad con el proposito de determinar la viabilidad financiera de la
creacion de una tienda virtual enfocada en articulos para el hogar en el Gran Area Metropolitana,
Il cuatrimestre 2022.

La investigacion realizada por Solano (2022) se caracteriza por ser mixta y descriptiva,
ademas de haber utilizado las técnicas metodologicas de la Encuesta y la Observacion para
fortalecer su estudio de factibilidad en lo relacionado al desarrollo de su estrategia competitiva
genérica: diferenciacion, particularmente en lo relacionado a los precios. A su vez, realiz6 un
analisis de sensibilidad donde caracterizd tres escenarios para dicho emprendimiento, a saber:
normal, optimista y estresado.

En cuanto a los resultados de esta investigacion es importante iniciar por los tres
porcentajes positivos en cuanto a la Tasa Interna de Retorno (TIR) presentados en los tres
escenarios de sensibilidad, siendo este un indicador positivo en el impacto de la diferenciacion
como estrategia competitiva genérica para este tipo de emprendimientos.

Numero 3

Estrategia de negocio

En la investigacion de Sanchez (2018) desarrollo la investigacion: Propuesta de un sistema
productivo de Volcafe Costa Rica para la creacion de microlotes diferenciados como estrategia de
negocio, de la Universidad de Costa Rica, cuyo objetivo general es: proponer un sistema de
produccién para Volcafe Costa Rica para la creacion de microlotes diferenciados como estrategia
de negocio.

Esta investigacion de tipo cuantitativo utilizé analisis de costo beneficio, la estrategia

competitiva genérica de la diferenciacion y el FODA para poder analizar y utilizar la



infraestructura comercial nacional y la amplia cartera de productores para poder incrementar las
exportaciones y el uso de microlotes, fomentando un marco referencial para pequefios y medianos
empresarios sobre estrategias innovadoras, sostenibles y amplias en el mercado global.

En cuanto a los resultados que esta investigacion arrojo es importante mencionar aquellos
relacionados con el FODA siendo algunas de sus fortalezas: el uso de los microlotes como
estrategia de diferenciacion apoyandose de su trayectoria en el comercio nacional e internacional,
permitiendo visualizar la aplicacion de una estrategia competitiva genérica en una empresa
productora de materia prima necesaria para emprendimientos del sector alimenticio nacional.

Numero 4

Viabilidad de implementar una Pymes de produccion y comercializacion

Beltran (2020) en su investigacion: Viabilidad de implementar una Pymes de produccion
y comercializacion de jabones artesanales en Costa Rica durante el 2020, donde establecié como
objetivo general: Analizar la viabilidad de la creacidn de unas pymes de jabones artesanales para
el cuidado personal bajo la modalidad de produccion y comercializacién en el canton de Moravia
en Costa Rica durante el periodo 2020.

Esta investigacion mixta y de tipo exploratoria utilizd las técnicas de investigacion:
revision bibliografica y entrevista con la finalidad de identificar requisitos, estimar presupuesto,
establecer costos, identificar puntos de comercializacion, asi como establecer la opcion més viable
para la implementacion de una Pyme.

Dentro de los principales resultados que esta investigacion arrojo se delimitan a la
viabilidad del emprendedurismo en este sector para el GAM en cuanto a su ubicacion, distribucién
y medios de financiamiento, siendo estas Gltimas, estrategias de diferenciacion y oportunidades

gue otras propuestas y nuevas ideas puedan utilizar.



Numero 5

Plan estratégico para la unidad de negocios LP de la empresa SIEMES

Murillo (2016) en su investigacion: Propuesta de un plan estratégico para la unidad de
negocios LP de la empresa SIEMES en Costa Rica, establecié como objetivo general: Elaborar
una propuesta de Plan Estratégico para la Unidad de Negocios LP (Low Voltage and Products) de
Siemens Costa Rica, mediante el andlisis de la situacion actual a lo interno y a lo externo de la
empresa, como técnica para definir la estrategia empresarial que mas le convenga a Siemens Costa
Rica.

Esta investigacion de caracter cualitativo hizo uso de la técnica entrevista con la finalidad
de crear una Unidad Estratégica de Negocio basada en tres dimensiones:

a. El servicio o la funcion base aportada por el producto al cliente (producto).

b. Las tecnologias existentes, susceptibles de producir la funcion para el cliente
(tecnologia).

c. Los diferentes grupos de compradores que forman parte del mercado objetivo
(mercado). (Murillo, 2016, p.79)

A su vez realizé un analisis de cadena de valor lo que le permitio realizar una propuesta de
estrategias, tacticas y parametros a través de una guia para determinar la viabilidad técnica,
econdmica y financiera del proyecto empresarial. Mediante el FODA logrd establecer los aspectos
positivos, de mejora y contrarios al proyecto, concluyendo como una fortaleza del proyecto: la
gran formacién técnica por parte del equipo de ventas, lo cual les permite dar una excelente
atencion al cliente en la busqueda de soluciones. (Murillo, 2016) Siendo esto una posible estrategia

de diferenciacién ante el mercado nacional.



Numero 6

Stategic plannig for sustainable organic hillside agriculture

A.Por ultimo, Jan (2017) en su tesis: stategic plannig for sustainable organic hillside
agriculture with a farming system and value chain model in Nicoya, Guanacaste, donde plantea
como objetivo general: development a model business strategy to enable sustainable production
by reducing vulnerability to climate variability and financial risks.

This investigation developed in CATIE institution is methodological realized by
description and a Multi Value Chain Optimization Model in which the author realizes a
characterization of farming system and value chain with GAMS model by a software that allowed
him to identify a commercial potential for the holistic planning for farming systems.

The author continuous and justify his investigation by saying:
A strategic business plan is the basis needed to take investment decisions and
helping to
define the organizations long term goals. Irrigation has been identified as an
opportunity to achieve sustainable yields, but the prospected effects of investments
need to be quantified. (Jan. 2017, p. 2)

The conclusions in this investigation showed that the value chain is an effective tool to help
identify opportunities, and with this analysis it shows if the farms diversifications development in
transport and warehousing can be more favorable for them. This investigation allows the
opportunity to research other ways to use and analyze the different ways to apply the chain value

in other ventures.



1.1.2. Delimitacién del problema

En la guia metodoldgica de la Universidad Hispanoamericana para trabajo final de
graduacion 2023 titulada Guia TFG explica, “Delimitacion del problema en aspectos temporales
y geograficos.” (Universidad Hispanoamericana Costa Rica, 2024, p. 37)

La estrategia competitiva genérica de una empresa influye en como se gestiona su cadena
de suministro, ya que cada estrategia tiene diferentes implicaciones para la forma en que la empresa
debe operar y gestionar sus actividades. La gestion eficaz de la cadena de suministro es esencial
para apoyar cualquier estrategia competitiva, ya que contribuye directamente a la capacidad de la
empresa para ofrecer productos o servicios que satisfagan sus objetivos estratégicos.

1.1.2.1. Delimitacion Geografica. La presente investigacion se delimita espacialmente en
Barrio Amon muy enfocado en las necesidades de la zona ya que, en un espacio geografico
pequefio en auge de espacios gastronomicos en crecimiento, tales como: los mercaditos
gastronomicos, restaurantes italianos y personas amantes de la pasta, los cuales se consideran parte
de la poblacion meta de la tienda de venta de pastas frescas a proponer en este trabajo de
investigacion.

1.1.2.2. Delimitacion Temporal. A su vez, se delimita temporalmente en el periodo de

enero a junio 2024.
1.1.3 Justificacion

En la guia de la Universidad Hispanoamericana para trabajo final de graduacion 2024
titulada Guia TFG explica:
La justificacion consiste en una explicacion acerca de las razones por las que se

hace la investigacién, se refiere a la trascendencia, mediante las siguientes



preguntas: ¢Para que se debe estudiar ese tema?, ;Por qué se debe estudiar ese
tema?, (Qué puede aportar a la disciplina o ciencia?, ;Quiénes se veran
beneficiados con los resultados de la investigacion y de qué manera se beneficiaran?
y ¢qué motiva al investigador a estudiar ese tema? ¢ También debe mencionarse el
aporte tedrico o metodoldgico que hara el estudio al campo disciplinar?
(Universidad Hispanoamericana Costa Rica, 2024, p. 37)

Este estudio es fundamental para que las empresas disefien una estrategia competitiva
genérica que les ayude a establecer su posicién en el mercado. Las organizaciones pueden optar
por estrategias como liderazgo en costes, diferenciacion o enfoque para sobresalir frente a sus
rivales. La gestion de la cadena de valor, que abarca todas las fases desde la obtencidén de materias
primas hasta la entrega final del producto al cliente, es esencial para implementar eficazmente
estas estrategias. Analizar como se interrelacionan estos aspectos proporciona una vision detallada
de cdmo una empresa puede optimizar su desempefio y obtener una ventaja competitiva.

Coordinar la estrategia competitiva con la gestion de la cadena de valor es crucial para que
las empresas logren una mayor eficiencia operativa. Las compafiias que siguen una estrategia de
liderazgo en costes necesitan una cadena de valor bien ajustada para controlar y reducir los costos.
En contraste, las empresas que optan por una estrategia de diferenciacion deben tener una cadena
de valor que promueva la innovacion y garantice la alta calidad del producto. Este analisis ayuda
a determinar como modificar cada fase de la cadena de valor de acuerdo con la estrategia
competitiva, lo que puede llevar a mejoras significativas en la eficiencia y eficacia de las
operaciones.

En San José existen alrededor de 5 tiendas que vendan pastas frescas dentro de las cuales

cabe resaltar Guiseppe Pastas Frescas, Pastas Quiero Mas CR y Repallo, lo cual deja un gran vacio
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en cuanto a los mas de dos millones de personas que viven en las provincias de San José, Alajuela,
Cartago y Heredia. Es por esto por lo que se propone este proyecto de investigacion el cual
establezca el procedimiento estatal a seguir, asi como el plan de negocios ideal para la apertura de
una Tienda de Pastas Frescas.

La investigacion en este campo enriquece tanto el conocimiento académico como las
practicas empresariales. Académicamente, ofrece una perspectiva tedrica sobre la integracion de
la estrategia competitiva y la cadena de valor. Practicamente, proporciona herramientas y
estrategias que las empresas pueden utilizar para optimizar su cadena de valor en funcién de su
estrategia competitiva, promoviendo una ventaja competitiva sostenible y una mayor eficiencia

operativa.

1.2. PREGUNTA DE INVESTIGACION

Por ende, Hernandez et al., (2023) define el planteamiento de un problema como: “afinar,
y estructurar mas formalmente la idea de investigacion”. (p. 36), también, define el planteamiento
de un problema como, “el centro, el corazon de la investigacion: dicta o define los métodos” (p.34).
Por tanto, a partir del tema de investigacion, la pregunta que surge, se formula de la siguiente
manera: ¢Cual es la estrategia competitiva genérica y su relacion con la gestion de la cadena de
valor de un emprendimiento de venta de pastas frescas en Barrio Amoén en el primer semestre del

afo 20247

1.3.0BJETIVOS

Los objetivos en los que se basa este trabajo, estara conformado por un objetivo general,
el cual se encuentra derivado en tres objetivos especificos, que se desarrollaran en un método mixto

secuencial explicativo. Arias, et al. (2020), afirma que:
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Los objetivos de investigacion tienen la principal funcion de definir lo que se quiere
cumplir. Como todo comienza con un problemay es algo que necesita ser atendido,
el objetivo es aquella accion para atender el problema. Del mismo modo, los
objetivos tienen la funcion de indagar e investigar acerca del problema, mas no de
resolverlos (p. 239).

Para efectos de distribuir la investigacion, se plantean un objetivo general y cuatro

especificos.
1.3.1 Objetivo general

Analizar los factores externos e internos para el planteamiento de una estrategia genérica
competitiva y su relacién con la gestion de la cadena de valor de un emprendimiento de venta de

pastas frescas en el Barrio Amén en el primer semestre del afio 2024.
1.3.2 Objetivos especificos

1. ldentificar 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



CAPITULO II: MARCO REFERENCIAL



13

2.1. MARCO TEORICO

En el presente apartado, se dara fundamento a la investigacion por medio de las bases
teoricas en lo referente la estrategia competitiva genérica de un emprendimiento de venta de Pastas
Frescas. Asi mismo, se conceptualizaran temas en relacion con los recursos tecnologicos, calidad
de tecnologia en los negocios etc. Este marco de referencia esta representado por conceptos
coherentes organizados de tal manera que sean faciles de comunicar a los demas. De este modo,
Pérez, et al, (2018), citados en Rodriguez (2019), evidencian que este apartado denominado marco

tedrico, también conocido como marco conceptual:

Implica analizar y exponer las teorias, los enfoques tedricos, las investigaciones y
los antecedentes considerados validos para el encuadre correcto de la investigacion
que se quiere realizar. En general, persigue construir un marco conceptual y teérico,
que permita mayor profundidad y alcance en el analisis, comprension y explicacion

del problema de investigacion (parr.4).

A continuacion, se presentan los conceptos basicos que les dan sustento a los objetivos

propuestos.
2.1.1.Macro ambiente

Este término tiene relacion con los factores econdémicos, demograficos, tecnoldgicos,
politicos, socioculturales y ecoldgicos que impactan el desarrollo y afianzamiento de toda
organizacion. No obstante, es importante evidenciar que a medida que el tiempo pasa, el medio
ambiente de operacidn de las organizaciones se torna complicado; es en este punto que los gerentes
deben proyectar cambios anticipados, que beneficien a las empresas, pero para ello las

organizaciones deben trabajar en luchar por el desarrollo de la mercadotecnia no lucrativa, luchar
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por mejorar la economia mundial lenta asi como un sinnumero retos; desafios que brindan

oportunidades de planificacion.

Cualquier cambio ambiental es una consideracion importante al tomar decisiones de
mercadotecnia. No obstante, los administradores o duefios de las empresas poco logran hacer para
cambiar la mayoria de los factores en el entorno, si puede mostrar las areas que deben prestar
atencion con la finalidad de hacer un planeamiento estratégico eficaz. Es relevante reconocer que
todas las organizaciones trabajan en un ambiente mas grande que excede con mucho la compafiia

en que opera.

Un buen macroambiente le proporciona a la organizacién disfrutar de estabilidad para con
la finalidad de ejecutar adecuadamente sus actividades economicas. Por lo que se debe mencionar
que el macroambiente se ha convertido en una fuente de oportunidades. En relacion con la
predisposicion de los diversos factores del macroambiente, se pueden nivelar futuras insuficiencias
del mercado y solventarlas antes de que el mercado se llene. Seguidamente, se exponen los factores

que pueden afectar en entorno industrial de las empresas.

2.1.1.1.Factores del macroambiente. El anélisis externo del entorno empresarial es una
parte esencial en el progreso de su planificacion estratégica, dado que este analiza las posibles
dificultades que existen en el entorno, que pueden sobresaltar a las compafiias. Dentro de este
punto se divide al entorno empresarial en dos grandes ambientes: el macroambiente y el

microambiente. En este punto se analiza Unicamente los factores de macroambiente.

Las organizaciones maniobran en un entorno mas extenso, que genera nuevas
oportunidades 0 amenaza con desconocidos peligros. EI macroambiente contiene los siguientes

factores primordiales:
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2.1.1.1.1.Factores politicos. Este tipo de factores suelen establecer la medida en que el
estado puede figurar en la economia de entorno empresarial, por ejemplo, podra asignar un nuevo
impuesto que impacte a las empresas, asi como promover productos o servicios, como son los
servicios de salud, formacion o infraestructura. Desde la perspectiva de Thompson (2023) afirma
que “los factores politicos relevantes incluyen cuestiones como la politica fiscal, los aranceles, el
clima politico y la fortaleza de instituciones como el sistema bancario federal. Algunas politicas

afectan mas a ciertos tipos de industrias que a otras” (p.57).

Sin duda, es un factor que posee consecuencia en la compafiia, dado que, si una industria
que envia productos al extranjero y el gobierno de este pais al que comercializan su mercancia
impone un nuevo arancel al producto, automaticamente la organizacion se ve forzada a cancelar

mas gravamenes, y esto inquieta de modo notable en su economia.

No obstante, cada pais implementa una politica publica que les permite guiar el comercio
por medio de leyes y regulaciones que restringen los negocios en beneficio de la poblacién, para
con el proposito de asegurar que las empresas se adjudiquen el compromiso del precio social de
sus acciones. Asi, los gerentes de mercantilizacion tratan indeleblemente de ajustarse a la
regulacién del pais, tarea que deriva un poco dificil debido a las diversas interpretaciones que

hacen los tribunales y la imprecision de las leyes.

2.1.1.1.2.Condiciones econdmicas. Este tipo de factores tienen relacion con las
caracteristicas usuales del sistema econdémico en el que se desarrolla la empresa, de esta manera,

Thompson (2023) argumenta que estas condiciones econdémicas:

Incluyen el clima econdémico general y factores especificos como los tipos de
interés, los tipos de cambio, la tasa de inflacidn, la tasa de desempleo, la tasa de

crecimiento econdmico, los déficits o superavits comerciales, las tasas de ahorro y
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el producto interno per cépita. Algunos sectores, como el de la construccién, son
especialmente vulnerables a las recesiones econdmicas, pero se ven afectados
positivamente por factores como los tipos de interes bajos. Otros, como el comercio
minorista de descuento, se benefician cuando las condiciones econdémicas generales

se debilitan, ya que los consumidores adquieren mayor conciencia de los precios.

(p.57)

Estan son algunas condiciones y predisposiciones que se les debe prestar atencién en la
economia, dado que pueden influir en las acciones de la organizacion, sobresaltando la rentabilidad

de la empresa.

2.1.1.1.3.Fuerzas socioculturales. Estos factores suelen ser impulsos del ambiente general
externo donde concurren especialmente los elementos demograficos y aspectos culturales. Al
mismo tiempo, el entorno cultural esta determinado por establecimientos y otros aspectos que
impactan los valores, las percepciones, asi como los comportamientos especiales de la sociedad.

Es por esta razon que Thompson (2023), plasma que:

Las fuerzas socioculturales incluyen los valores sociales, las actitudes, las
influencias culturales y los estilos de vida que influyen en la demanda de
determinados bienes y servicios (...) y que por ende varian segun la localidad y
cambian con el tiempo. Un ejemplo es la tendencia hacia estilos de vida mas
saludables, que puede hacer que el gasto se dirija hacia los equipos de ejercicio y
los gimnasios y se aleje del alcohol y las botanas. El efecto demogréafico de la
prolongacion de la vida de las personas tiene un enorme efecto en los sectores del
cuidado de la salud, las residencias de ancianos, los viajes, la hosteleria y el

entretenimiento. (p.57)
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Las personas en sociedad suelen cambiar rapidamente en relacién con lo que piensan
aceptable en la vida y la conducta. Tales transformaciones logran quebrantar las actitudes de los
individuos hacia los productos y por ende afectar las acciones de mercadeo. Es necesario que los
gerentes comprendan los cambios en los valores sociales que suelen ser estimados esenciales por

los grupos de consumidores y como estos dafian las actividades de las compaiiias.

2.1.1.1.4.Factores tecnologicos Los factores tecnoldgicos se han convertido en tema de
discusion cada vez con mas frecuencia. Sin embargo, existen desarrollo tecnolégico que ha sido
beneficiados, como por ejemplo la digitalizacion, los patrones técnicos y el abastecimiento de
energia son en ocasiones de las frases mas significativas. Por su parte, Thomson (2023) argumenta
que “los factores tecnoldgicos son el ritmo de cambio tecnoldgico y los avances técnicos que llegan
a tener amplios efectos en la sociedad, como la ingenieria genética, la popularizacion de internet

y los cambios en las tecnologias de comunicacion” (p.57)

Ahora bien, el autor pone en manifiesto que el cambio tecnolégico puede incitar el
principio de nuevas industrias, como las que se basan en la nanotecnologia, y alterar otras. Por lo
tanto, los adelantos tecnoldgicos generan oportunidades para que las organizaciones y los
individuos logren éxito. Por ejemplo, el aparecimiento de internet ha instaurado acontecimientos
importantes para que las compafiias alcancen a un publico mas extenso. No obstante, la tecnologia

suele alterar las compafiias existentes, por lo que es dificil para ellos competir.

2.1.1.1.5.Fuerzas medioambientales. Estos factores medioambientales estan
determinados por el clima, el cambio climéatico y otras situaciones como por ejemplo las

inundaciones, incendios y escasez de agua.

Estos factores pueden tener un efecto directo en industrias como los seguros, la

agricultura, la produccién de energiay el turismo. Pueden tener un efecto indirecto,



18

pero sustancial, en otros sectores como el transporte y los servicios publicos. La
relevancia de las consideraciones medioambientales se deriva del hecho de que
algunas industrias contribuyen de forma mas significativa que otras a contaminar el
aire y el agua o al agotamiento de recursos naturales insustituibles, o al uso
ineficiente de la energiay los recursos, o estan estrechamente relacionadas con otros

tipos de actividades perjudiciales para el medio ambiente. (Thompson., 2023, p.57)

Cada dia mas organizaciones a nivel mundial, en réplica a un procedimiento
medioambiental mas rigido asi como la creciente inquietud del publico por el entorno, utilizan
lineamientos para operar de manera comprometida desde el punto de vista medioambiental y

ecologico.

2.1.1.1.6. Factores legales y reglamentarios. El entorno legal y regulatorio suelen tener

un impacto significativo en las operaciones de una organizacion.

Estos elementos encierran reglamentos y leyes que las organizaciones deben cumplir a
cabalidad, como las normativas de consumo, reglamentos laborales, asi como las regulaciones de
la salud y la seguridad en el entorno laboral. Varios de estos factores, como la regulacion de los

servicios financieros, son especificos de este sector. (Thompson., 2023)

Otros afectan en mayor proporcién a ciertos tipos de industrias que a otras. Por ejemplo, la
legislacion sobre el salario minimo incide en gran medida en las industrias con salarios bajos que
utilizan a un namero inmenso de trabajadores poco calificados. Las compafiias de la mineria del
carbén, donde muchos colaboradores se exponen a un alto riesgo de lesiones, se ven mucho mas
afectadas por la normativa de seguridad laboral que las organizaciones de sectores como el

comercio minorista. (Thompson., 2023)
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2.1.2. Estado del entorno: competitivo

El establecerse en un entorno competitivo demanda asumir la cultura de la innovacion, el
cual estd muy fijada en la era de tecnologica. Este entorno se ha determinado por una estructura
del mercado, es decir se trata de un procedimiento en donde las organizaciones compiten con la
finalidad de mantenerse lo mas alto posible y con ello obtener muchos beneficios, el cual es
significativo en esta sociedad. Desde la perspectiva de Arroyo, Jiménez y De La Cruz (2019)
establecen que la competitividad surge como uno de los principales conceptos debido a la
globalizacién, pone a todos paises en un enlace, con una relacién continua. (p.57) Ante esto, las
personas emprendedoras actuales y futuras deben definir su estrategia comercial bajo un enfoque
hacia el cliente, pero principalmente a determinar y afrontar el como la competitividad le afecta

positiva 0 negativamente.

Los autores continlan y hacen referencia al World Economic Forum (2018),
especificamente en cuanto al concepto de competitividad utilizado, sin embargo, bajo una
connotacion macro, ya que lo define como: “El conjunto de instituciones, politicas y factores que
determinan el nivel de productividad de un pais, y el nivel de productividad, a su vez, establece el
nivel de prosperidad que puede alcanzar una economia”. (p. 58). Este concepto resulta de
importancia ya que describe otros aspectos que afectan la competitividad: instituciones, politicas

y productividad, los cuales también se reflejan en el quehacer del emprendimiento.

La persona emprendedora debe gestionar tramites ante instituciones publicas, aplicar
politicas internas y externas, asi como medirse a través de una productividad diaria, semanal o
mensual y a partir de esto hacer proyecciones sobre la sostenibilidad de su emprendimiento.

Espinoza y Espinoza (2020) establecen que:
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Las cinco fuerzas de Porter son parte de un modelo de analisis competitivo, las
cuales determinan el entorno competitivo de la sociedad, el cual afecta a la utilidad.
La competencia por las utilidades va més alla de los rivales establecidos de un sector
e incluye a otras cuatro fuerzas competitivas: los clientes, los proveedores, los

posibles entrantes y los productos substitutos. (p. 5)

Las fuerzas de Porter se han considerado uno de los modelos mas acreditados por los
economista por medio del cual se ejecuta un andlisis de la organizacion a través de un estudio de
la industria en ese momento. De esta forma, se maneja la estrategia competitiva para
posteriormente establecer la rentabilidad que se puede lograr en el mercado a largo plazo. Esto con
la finalidad de calcular la rentabilidad de una organizacién por medio de su valor actual y un

predominio a futuro. A su vez, Espinoza y Espinoza (2020) argumenta que:

a) Amenaza de entrada: Los nuevos competidores pueden apalancar capacidades
existentes y flujos de caja para remecer a la competencia.

b) EI poder de los proveedores: Los proveedores poderosos capturan una mayor
parte del valor para si mismos cobrando precios mas altos, restringiendo la
calidad o los servicios, o transfiriendo los costos a los participantes del sector.

c) El poder de los compradores: Los clientes son capaces de capturar mas valor si
obligan a que los precios bajen, exigen mejor calidad o mejores servicios y, por
lo general, hacen que los participantes del sector se enfrenten; todo esto en
perjuicio de la rentabilidad del sector.

d) La amenaza de los substitutos: Cuando la amenaza de substitutos es alta, la

rentabilidad del sector sufre.
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e) La rivalidad entre los competidores existentes: La rivalidad entre los
competidores existentes adopta formas como: descuentos de precios,
lanzamientos de nuevos productos, campafias publicitarias, y mejoramiento del

servicio. Un alto grado de rivalidad limita la rentabilidad del sector (pp. 5-6)

Estudiar estas fuerzas accede especialmente establecer el grado de capacidad que existe en
la industria, con ello convertirse en més atractiva es, detectar oportunidades y intimidaciones, y
con ello desplegar tacticas que permitan producir oportunidades y hacerles frente a dichas

amenazas.

La finalidad de la tactica competitiva para la empresa en un sector industrial es localizar
una posicién en el sector en la cual pueda proteger y depende de una buena causa en la toma de

decisiones ante los impulsos elegidos por Porter.

2.1.3.Cadena de valor

La cadena de valor es una habilidad que permite comprender mejor cdmo una organizacion
crea su ventaja competitiva, es decir, como sobresale frente a sus competidores. De esta manera,
Riquelme (2020) establece que: “La cadena de valor es un modelo tedrico que grafica y permite
describir las actividades de una organizacion para generar valor al cliente final y a la misma

empresa.” (p.1)

Esta les permite a las empresas pensar y aplicar conceptos como: inputs, aumento del
margen comercial, materias primas, necesidades de las personas, entre otras. Ante esto, la

siguiente figura visualiza la Cadena de Valor de Michael Porter:



Figura 1. Cadena de valor de Michael Porter

Infraestructura de la empresa
Gestion de Recursos Humanos

Desarrollo Tecnoldgico

Logistica Operacione Logistica
Interna S Externa

Marketing y
Ventas

Fuente: (Riquelme., 2020).
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Se debe considerar que actualmente la tecnologia avanzada, usualmente todas las

actividades de la cadena de valor penden de esto y la integracidn tecnoldgica en las operaciones

de fabricacion, comercializacion y planificacion etc. Consecuentemente, las organizaciones

requieren hacer consciencia de la importancia que supone la indagacion y el progreso tecnologico.

Con base en lo anterior, resulta importante describir los eslabones de la cadena de valor a lo que

Riquelme (2020) establece:

a) Logistica interna: Las empresas necesitan gestionar y administrar de alguna manera

las actividades de recibir y almacenar las materias primas necesarias para elaborar

su producto, asi como la forma de distribuir los materiales.

b) Operaciones: Las operaciones toman las materias primas desde la logistica de

entrada y crea el producto. Naturalmente, mientras mas eficientes sean las

operaciones de una empresa, mas dinero la empresa podréa ahorrar, proporcionando

un valor agregado en el resultado final.

c) Logistica Externa: Aqui es donde el producto sale del centro de la produccién y

se entrega a los mayoristas, distribuidores, o incluso a los consumidores finales

dependiendo de la empresa.
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d) Marketing y Ventas: en este punto hay que tener cuidado con los gastos de
publicidad, los cuales son una parte fundamental de las ventas.

e) Servicios: Tener una fuerte componente de servicio en la cadena de suministro
proporciona a los clientes el apoyo y confianza necesaria, 1o que aumenta el valor
del producto. (pp. 2-3)

El disefio de la cadena de valor en las organizaciones suelen ser un asunto complejo y por
lo que muchas veces, en pro de un analisis mas rapido, se almacena una cadena de valor genérica,
admitida para cualquier organizacion, que sirve de padrén para el estudio de las diversas
actividades.

2.1.3.1.Benchmarking. Esto es un asunto que se ejecuta en las organizaciones con la
finalidad de formalizar una las actividades, procesos lucrativos, productos o servicios de las
compaiiias lideres en el entorno. La finalidad es cultivar las tacticas y métodos de aquellas
empresas para despues realizar acciones de mejora que formen un area mas competitiva. Desde
este punto, Aguilar (2021) citado a Veliz, Avila y Bustamante (2021) establecen que el
Benchmarking:

Permite tener una actitud critica con lo que la empresa ha estado haciendo, fomenta
la autoevaluacion o analisis interno, teniendo en cuenta el exterior; es decir, hace
que la direccion y las personas implicadas en el proceso estén alerta de las posibles
mejoras, en base a lo que ocurre en otras organizaciones externas, mejorando este

y otros procesos, la calidad en el servicio. (p. 2029)

El benchmarking no se trata de un proceso de una sola vez sino al contrario, debe ser un
proceso continuo y constante para poder mantenerse a la vanguardia en un mundo que esta

constantemente cambiando.
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A su vez, Torreado (2019) cita a Morales (2009), amplian y mencionan que: “el
benchmarking es una herramienta valida para la autoevaluacion, para la evaluacién comparativa
de rendimiento de la empresa y para la busqueda de mejores practicas de empresas.” (p. 26). De
esta manera puede ser aprovechado en todas los aspectos de un negocio lo cual es de importancia,
dado gue exhibe una visién mas usual sobre una compafiia. Con base en estos conceptos se definen

tres tipos de Benchmarking que seran de gran utilidad en esta investigacion:

a) Local: permite hacer un analisis interno de lo que se esta haciendo bien y lo que

no se esta haciendo tan bien, con el fin de replicar todas las buenas préacticas de un

departamento en otro donde los resultados no estan siento los esperados.

b) Cooperativo / Colaborativo: ocurre cuando dos 0 mas empresas crean una alianza

para compartir sus buenas préacticas.

c) Competitivo: a través de la observacion de lo que esta haciendo la competencia

en cuanto a estrategias, métodos de trabajo, uso de tecnologia, etc. (Pursell, 2023)

En resumen, estos tres tipos de benchmarking proporcionan diferentes perspectivas y

métodos para mejorar el desempefio organizacional, ya sea a través de la autoevaluacion, la

colaboracion externa o el analisis competitivo.
2.1.4. Estrategia genérica competitiva

Con los fundamentos establecidos por Michael Porter desde la década de los noventa se
han incrementado los estudios sobre los niveles estratégicos en las organizaciones, identificando
especificamente tres niveles: el corporativo, el competitivo y el funcional. En lo relacionado con
esta investigacion se hara referencia a lo establecido por Hernandez (2021) el cual establece que

la estrategia genérica competitiva es:
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La estrategia competitiva trata de establecer una posicion provechosa y sostenible
contra las fuerzas que determinan la competencia en el sector industrial, el interés
principal de estas estrategias genéricas son aspectos de la competencia, tales como
la creacion y sostenimiento de ventajas distintivas. En linea con lo anterior, la
estrategia elegida por la empresa es una actividad que aporta valor; por lo tanto, la
idea subyacente es buscar una estrategia que favorezca el mantenimiento de la

ventaja competitiva e incluso su desarrollo. (p.7)

Al hablar de estrategias genéricas competitivas, se hace referencia a las actividades que las
empresas deberian implementar para poder estudiar a su competenciay conocerla, y de esta manera
desarrollar acciones que marquen una diferencia, mejora en los costos de la empresa, adoptar una
diferenciacion en el servicio/producto, enfocar todos los esfuerzos comerciales a un grupo o nicho
especifico; con la finalidad de lograr liderazgo empresarial y de mercado. Ante esto y con la
finalidad de describir a mayor profundidad las estrategias genéricas competitivas se presenta la

siguiente figura:

Figura 2. Estrategias genéricas de Porter

Las tres estrategias genéricas de Porter
Estrategia de liderazgo Estrategia de Estrategia
en costos globales diferenciacion del enfoque
Vende productos o Vende productos o Vende productos o
servicios, a precio inferior | servicios distinguidos, servicios, precio
que la competencia a precios elevados depende del segmento
Se dirige a los Se dirige a los Se dirige a sectores
consumidores orientados | consumidores que no | particulares que sean chicos,
a cualquier precio son sensibles al precio grandes o pequefios
Riesgos imitacion, Riesgos imitacion, Riesgos imitacion,
innovacion, tecnologia, innovacion, tecnologia, innovacion, tecnologia,
cambios de interés del cambios de interés del cambios de interés del
consumidor consumidor consumidor

Fuente: (Romero et al., 2020)
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Seguidamente, se exponen sobre estas tres estrategias genéricas y mencionan al liderazgo
global en costos el cual consiste en reducir los costos financieros de todas las areas de la empresa,
el tema central son los costos bajos para enfrentar a la competencia, pero sin descuidar la calidad
y el servicio que son aspectos importantes para producir barreras firmes de entrada en ventajas de

costos. (Villareal y Gomez, 2022)

Diferenciacion: Se distingue como producto o servicio unico, se logra mediante la marca,
tecnologia, servicio, calidad, componentes, caracteristicas, distribucién, entre otras. Es una
estrategia que construye barreras de entrada, brinda proteccion a clientes leales que son menos
sensibles al precio, obteniendo exclusividad y el sector industrial consigue lealtad; ademas de estar

mejor posicionada frente a los sustitutos que la competencia. (Villareal y Gomez, 2022)

Enfoque o concentracion: La perspectiva se centra en un grupo de compradores, y un
segmento de la linea de productos o un mercado geografico, brinda un servicio selecto a un
mercado especifico y a base de este, selecciona las estrategias funcionales, para complacer de
manera favorable las necesidades de su mercado, el que logra este enfoque alcanza utilidades

superiores al promedio del sector industrial. (Villareal y Gdmez, 2022)

2.1.4.1.Estrategias de la empresa a las condiciones competitivas. Actualmente, el
mundo de los negocios, las organizaciones, requieren ser competitivas, solo asi lograran
establecerse en los mercados actuales donde persiste una gran emulacion competitiva entre las
compafiias. De esta manera, una de las esenciales decisiones que deben ser ocupadas por los
directivos al instaurar una empresa, es el nombramiento de la estrategia empresarial alcanzar.
Esta disposicidn es necesaria para el éxito que se lograra. La tactica se ha convertido la primordial
norma del procedimiento empresarial y puede estipular de manera notable la consecuencia

alcanzada por la institucion.
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Ninguna organizacion logra competir sin propdésito, objetivos, metas y sin las tacticas
requeridas para obtener esos fines, de esta forma demanda a los directivos que dicha disposicién
sea cuidadosamente desarrollada. La firmeza de las estrategias descubre todos los niveles de la
organizacion y debe instituir tomando en consideracion sus peculiaridades, detalles y los recursos
y capacidades con que cuenta la organizacion, la habilidad debe ser real y factible de lo contrario
la compafia no podra llevarla a cabo. De esta forma Thompson (2023) manifiesta que, “la
estrategia de una empresa se ve reforzada en la medida en que proporciona aislamiento frente a las
presiones de la competencia, modifica la batalla competitiva a favor de la empresa y la posiciona

para aprovechar oportunidades de crecimiento atractivas” (p.58)

Ahora bien, la estrategia se ha convertido en la direccion en la que una organizacion
requiere prosperar o lograr crecimiento para obtener sus fines. En relacidn con esto se mencionan
cuatro enfoques a estudiar, en donde se estudian la estrategia ofensiva, de diversificacion,

defensiva y de supervivencia.

2.1.4.2.Estrategia defensiva. Dentro de las teorias para el analisis de la posicién de una
empresa, se plantea que cada organizacion tiene una posicién ocupada en el mercado. De acuerdo
con Ortega (2023) cita a Hoyos (2018), el cual pone en manifiesto que “la estrategia defensiva es
cuando se halla en la perspectiva de lider en el mercado, por lo que “obliga al lider a bloquear
cualquier movimiento de la competencia y, por otro lado, lo obliga a atacarse asi mismo” (p.135).

En esta perspectiva, se consiguen emplear algunas tacticas, como por ejemplo la creacién
de nuevos mercados, tacticas de mercadeo y publicidad, incluso se da el fendbmeno de caducidad
planeada, donde sorpresivamente se retira el producto innovador, impidiendo las limitaciones de
la competencia, disuadiendo la capacidad, los cuales no asumiran la estructura financiera para

seguir tratando de alcanzar al lider.
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2.1.4.3. Estrategia ofensiva. Este punto lo que indica, es que cuando una empresa resuelve
combatir a un competidor de mercado, debe tener claro lo que desea lograr. La compariia querra
buscar mayor intervencion de mercado o permanecer con consumidores que son clave para la
misma. Ortega (2023) quien cita a Hoyos (2018), pone en manifiesto que “la estrategia ofensiva
obliga a la empresa que la emprende a atacar directamente al lider en su punto débil un lider muy
fuerte en algun aspecto es por lo regular débil, en otro” (p.137)

Consecuentemente, se percibe que, en esta habilidad, la organizacion se localiza en una
posicidn de segundo o tercer grado, donde combate areas especificas que son fragiles de laempresa
lider, no obstante, es un punto de agresion pequefio. Puede tratarse de servicio al cliente lento,
burocracia administrativa, retraso en la toma de decisiones por dicha tramitologia, etc. Las
empresas que aplican esta estrategia necesitan tener mayor conocimiento de los competidores y
del mercado en general, para estar preparados para todo tipo de reaccion, necesidad del mercado
o fortaleza del competidor, de tal forma reducir los riesgos. Estos se dividen ataques a los puntos
fuertes de los competidores, ataques a los puntos débiles de los competidores y el ataque

simultdneo en muchos frentes.

Figura 3. Estrategias Ofensivas

+Costos, publicidad

comparada, nuevos
productos o caracteristicas
que atraigan a los clientes
de los rivales etc.

*Superar a sus competidores

gastando mas que ellos, el
tiempo necesario para ser
lider. v lograr una wventaja
competitiva.

* Atagues
vulnerables v con
mayor posibilidad
de éxito.

petidores:

Fuente: (Elaboracion propia a partir de Ortega, 2023)



29

Desde esta perspectiva se puede mencionar que estas estrategias ofensivas se tratan de
obtener ventaja competitiva por medio de actuaciones agresivas. De la misma manera se estudia

la estrategia de diversificacion.

2.1.4.4.Estrategia de diversificacion. Las organizaciones a nivel mundial tienen como
proposito generar rentabilidad y estabilidad en el mercado por medio de la incorporacion de
tacticas que le permitan incrementar sus ingresos y las derivaciones; para esto es util la
competitividad que se da en cada una de las areas industriales en donde esta se desarrolla.

Desde este punto de vista, la estrategia elegida solo precisaré el rumbo de una compafiia;
si percibe que su buena decision marcara su éxito y con ello potenciara su crecimiento y su valor
econdmico en el tiempo. Ahora bien, cuando una organizacion fija una estrategia de crecimiento,
puede ejecutarla a desempefidndose en sus mismos negocios por medio de métodos de
especializacion, o a su vez, involucrarse en nuevos negocios a través de procesos de diversificacion

empresarial. De esta manera, Arango (2020) pone en manifiesto que:

La diversificacion ha sido considerada como una opcién de crecimiento por parte
de las empresas. La alta direccion ha considerado la concentracion y la rentabilidad
de la industria como los principales factores para la adopcion de la estrategia de

diversificacion (parr.9).

Por lo tanto, esta estrategia personifica un aumento en el nimero de sectores industriales
en los que la compafiia esta activa o participa; es decir, por medio de esta destreza se procura el
desarrollo de una organizacion por medio del progreso de negocios en diversos sectores técnica.
Razon por el cual se argumenta que no existe una razon notable que impida a una organizacion
diversificarse en negocios relacionados y no relacionados. Realmente, en la préctica, la

constitucion de las actividades comerciales de las empresas diversificadas varia en gran medida.
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En ocasiones las empresas diversificadas son realmente dominantes, un negocio vital
representa entre 50 y 80% de los ingresos totales y un conjunto de pequefios negocios relacionados

0 no relacionados representa el resto (Thompson., 2024)
Figura 4. Tres opciones de estrategia para la busqueda de la diversificacion

Diversificar en negocios
relacionados

Opciones de la

estrategia de
diversificacion

Diversificar en negocios
no relacionados

Diversificar en negocios

relacionados y
no relacionados

Fuente: (Thompson., 2024)

De la mismas, forma Thompson (2024) afirma que: “las estrategias de diversificacion
combinada relacionada y no relacionada son especialmente atractivas para las empresas con una
combinacion de activos competitivos valiosos, que cubren el espectro desde los recursos y
capacidades generales hasta los especializados” (p.245). Por tanto, empresas multiempresariales
se han transformado en areas no relacionadas, pero tienen una recopilacion de negocios coherentes
dentro de cada area, lo que les da una cartera de negocios que reside en diferentes grupos no afines

de negocios relacionados.
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2.1.4.5.Estrategia de supervivencia. Indeterminadamente, las estrategias de permanencia
y supervivencia suelen ser estrategias defensivas, es decir, estrategias que intentan conservar la
posicién competitiva lograda por la misma. Por tanto, las empresas antes de fijar o iniciar con las
estrategias, lo primero que deben ejecutar es una constante evaluacion, es decir, no solo funciona
ejecutar las cosas bien en una sola vez, si quieres ser competitivo y subsistir en el mercado es util

vigilar siempre cada elemento de tu negocio.

Tan solo con un andlisis constante, se permite analizar la calidad del negocio y con ello
poder evaluar el servicio que se estd brindando, de manera que se pueda mejorar aspectos
relevantes. Ademas, resulta mas sencillo sobreponerte a las crisis y tomar mejores decisiones. Con
esto mucho mas claro, se hacen notables agquellos aspectos a los que debes de prestar atencion en
el negocio. En esta misma linea, Morales (2021) afirma que la estrategia de supervivencia, “se da
cuando la empresa no es capaz de hacer frente a las amenazas. Se trata de superar las debilidades

para minimizar las amenazas” (p.53)

Las situaciones desfavorables no logran mejorar la postura de la organizacion y por ende.,
pueden llegar a desequilibrar la vida de la organizacion, por lo que fijar un protocolo, contar con
un plan de accién minimizara el impacto negativo que se puedan presentar en el tiempo, con la
finalidad de proteger a la organizacion. Al mismo tiempo, es Gtil mencionar que la supervivencia
no resulta de su capacidad de cambiar, sino de la habilidad del ambiente para elegir y retener

determinadas organizaciones y apartar a otras.

2.1.3.Matriz o analisis FODA

Un analisis FODA le permite a toda organizacion conocer las desiguales variables en

relacidn con el interés del negocio que éste despliega. Para efectos de este estudio, se desenvuelve



32

en torno a la organizacion en general. Por medio de esta herramienta, es posible analizar la
situacion de la empresa en lo referente a factores externos como oportunidades y amenazas, asi

como factores internos como fortalezas y debilidades.

De esta manera, Zabala (2005), citado en Ruiz (2021), define este analisis “como el
conjunto de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas surgidas de la evaluacion de un
sistema organizacional, que, al clasificarse, ordenarse y compararse, generan un conjunto de

estrategias y alternativas factibles para el desarrollo de dicho sistema organizacional” (p.96).

2.2. MARCO CONTEXTUAL

2.2.1.Emprendimiento

El emprendimiento hace énfasis en la capacidad de un individuo o grupo de personas para
desplegar un negocio, con la finalidad de generar valor econdémico y social, a la empresa como tal

o la comunidad.

Los fundadores de la teoria del emprendimiento Richard Callinton (1755) y Jean
Baptiste Say (1803) lograron colocar la funcién emprendedora en el campo de la
economia definiendo al emprendedor como un individuo que asume el riesgo de
comprar un producto a un precio determinado y de venderlo a un precio incierto.

(Terany Guerrero, 2020, p.2).

Las teorias que sustentan el emprendimiento tratan de explicar y describir la relacion que
existe entre la persona y las ganancias que su empresa le puedan generar, ante esto con la figura
01 se representan las principales corrientes tedricas del emprendimiento desde la Psicologia,
Sociologia, Economia y la Gestion empresarial, de las cuales cabe resaltar que efectos de este

proyecto de investigacion se haré gran énfasis en las dos ultimas.
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Figura 5. Principales corrientes de investigacion en emprendimiento

Corrientes

principales Temas de investigacion Problema analizado

Las caracteristicas de los
emprendedores y el proceso Causas (por gué)
emprendedor

Psicologia: Rasgos
Yy comportamiento

Sociologia: Social y Emprendedores de diferentes Causas (por qué)

cultural origenes sociales o culturales
Relacidn entre el entorno

Economia: econdmico v el espiritu Efectos (Qué)
emprendedor

Gestion Habilidad, gestion y crecimiento de Comportamiento

los emprendedores y de las

(Como)
empresas

empresarial:
Fuente: (Terrdn y Guerrero., 2020)

El emprendimiento como teoria le permite a la sociedad comprender las causas,
consecuencias, pero principalmente el comportamiento que el individuo debe desarrollar para
identificar, maximizar y fortalecer sus habilidades de crecimiento y consecucion de utilidades o
ganancias. Comprender esta desde una vision psicoldgica y socioldgica caracteriza al emprendedor
como individuo y persona, asi como el contexto que lo rodea y motiva a ampliar el mercado

comercial en su pais o a nivel internacional.

A su vez, las corrientes econdmicas y empresariales explican las habilidades, el proceso de
crecimiento, funcionamiento de la empresa, asi como la relacidbn econdémica y espiritu
emprendedor. Estas cuatro corrientes son los pilares conceptuales bajo los que los actuales y
futuros emprendedores deben fundamentar sus ideas de crecimiento. Desde la corriente econémica
y para el entendimiento de esta investigacion es importante explicar la Teoria del Equilibrio del

Mercado de Hayek la cual establece segin Terran y Guerrero (2020):

Los servicios del emprendedor pueden ser de los siguientes tipos: (1) combinar los

medios y recursos para la produccion, (2) acometer la funcion de planificacion,
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programacion y toma de decisiones y (3) garantizar ingresos, ganancias e intereses

fijos que iran al emprendedor como recompensa por sus servicios. (parr.11)

2.2.1.1.Ubicacion. El Barrio Amon se ubica en el Centro de la capital de Costa Rica: San
José, especificamente en el sector noreste del cantdn central de San Jose. (TEC, 2024) Ante esto
la siguiente figura representa su ubicacion exacta.

Figura 6. Ubicacion geografica de Barrio Amén

For development purposes only ~or development pL

ent purpc 3 For'development purposes only
pury pury

Fuente: (Tecnoldgico de Costa Rica., 2024)

2.2.1.2.Caracteristicas geograficas. Segun Porras y Garcia (2019) se ubica
geograficamente en el corazon de la ciudad de San José, cabe resaltar que los autores mencionan
un dato histdrico de la ubicacidn geografica e introduccion a la demografica de este barrio josefino:
Entre las décadas de 1950 y 1970, inici6 un proceso de transformacion de los usos

del suelo del barrio; empezaron a instalarse instituciones publicas como el Instituto

Nacional de Vivienda y Urbanismo, la Escuela Técnica Nacional (cuyo edificio
posteriormente fue donado al Tecnoldgico de Costa Rica) y el Instituto Nacional de

Seguros; cuyos edificios de gran altura vinieron a romper la homogeneidad de la

escala de Amdn. Mas adelante, hacia la década de los 80 empezaron a abrirse los
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primeros hoteles en el barrio, los cuales, aprovechando el atractivo de la zona,

incluyeron al turismo en la dindmica urbana y econémica. (p.5)

Estas innovaciones funcionales, afiadidas a cambios generacionales, han inducido

periddicamente el desinterés de algunos terratenientes en residir en el barrio.

2.2.1.3.Caracteristicas demograficas. Por su parte, Alfaro y Baltodano (2019) establecen
que Barrio Amon:
Amon adn conserva un significativo nimero de residentes, que han aprendido a
convivir con la mixtura de usos y la dinamica actual del vecindario; resalta la
organizacion comunal existente y el apoyo que reciben de parte de algunas
instituciones culturales que se han establecido en la zona. Es importante indicar que
barrio Amon actualmente alberga a varias instituciones académicas y culturales,
asimismo se ha convertido en un sitio de interés para el desarrollo de
emprendimientos gastronémicos y creativos, que dan un caracter unico al barrio.
Ademas, barrio Amo6n forma parte del Centro Histrico de San José y sus

Ensanches, segun la declaratoria oficial de la Municipalidad de San José. (p. 5)

Estas caracteristicas hacen de la zona un lugar de alto transito de personas de distintas

edades y estratos sociales todos los dias de la semana.



CAPITULO IlI: MARCO METODOLOGICO
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En este apartado, la metodologia de estudio aplicada es Util para la obtencion de la
informacion con el propésito de responder a los objetivos especificos establecidos en el capitulo
introductorio de esta investigacion. Es necesario enfatizar que, en todo estudio, el marco
metodoldgico representa el disefio de una estrategia metodoldgica coherente con el enfoque de

la persona investigadora.

3.1. ENFOQUE

La eleccion del enfoque no se comprime a una casualidad, debido a que se inclina
especificamente en las decisiones del individuo investigador en relacion con la formulacion del
problema y los propositos estudiados. Por tanto, para el presente estudio se establece que el
estudio sera disefiado bajo el planeamiento metodologico del enfoque cualitativo, debido a que
de esta manera que se conseguiran datos cualitativos y cuantitativos para cubrir las necesidades

del estudio.

3.1.1. Enfoque cualitativo

Esta investigacion estd enfocada en estudiar las estrategia competitiva genérica y su
relacion con la gestion de la cadena de valor de un emprendimiento de venta de Pastas Frescas,
permitiendo obtener una ventaja competitiva por medio de la innovacion y calidad de los
productos que comercializa. De esta manera, Hernandez y Mendoza (2023) quienes afirman que

en esta orientacion se:

Estudian fendmenos de manera sistematica. Sin embargo, en lugar de comenzar con una
teoria y luego “voltear” al mundo empirico para confirmar si €sta es apoyada por los

datos y resultados, el investigador comienza el proceso examinando los hechos en si'y
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revisando los estudios previos. Ambas acciones se realizan de manera simultanea, con

el fin de generar una teoria consistente con lo cual esta observando que ocurre (...) (p.9).

En el estudio cualitativo se consigue informacion no generalizada, y por ende se maneja

un prototipo pequefio como tactica para determinar una decision.

3.1.2. Enfoque cuantitativo

Al estudio en cuestion se le otorgara un enfoque cualitativo. Asimismo, Hernandez et al,
(2023) afirman que este enfoque “pretende describir, explicar y predecir los fendmenos
investigados, buscando regularidades y relaciones causales entre elementos (variables)”.(p.7),
por ende, en este tipo de investigacion cuantitativa, se suele mostrar un estudio particularmente
estadistico. Luego de analizar los tres objetivos especificos de esta investigacion, se va a utilizar
un enfoque cualitativo porque se va a aplicar un Benchmarking dirigido a administradores y
duefios de restaurantes de la zona muy enfocado en experiencias, opiniones, sensaciones de esas

personas.
3.2.ALCANCE

El alcance del estudio muestra el resultado de lo que se obtendra por medio de ella, y condiciona
el método que se persigue para obtener resultados, por lo que es necesario identificar correctamente los
alcances para después determinar el que mas se ajusta al tema investigado, siendo esto necesario antes

de empezar a desarrollar la investigacion.

3.2.1.Exploratorio

En este punto, Hernandez et al, (2023) declaran que este tipo de estudios: “investigan

fendmenos o problemas poco estudiados, de los cuales se tienen dudas o no se han abordado en
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el contexto” (p.105), es asi, como en este contexto se brindan un panorama mas real del

problema que se intenta estudiar y conocer.
3.2.2. Descriptivo

Desde el punto de vista de Hernandez et al, (2023) la investigacion descriptiva “tienen
como finalidad especificar propiedades y caracteristicas de conceptos, fenémenos, variables o
hechos en un contexto determinado”. (p.105), en consecuencia, el estudio descriptivo, orienta
una serie de particularidades de la poblacion estudiada. En lo referente a este estudio la presente
tiene un enfoque cualitativo de tipo descriptivo. Esto por cuanto se va a utilizar una encuesta
como instrumento de recoleccion, en donde se tomarian en cuenta el mercado meta de un

emprendimiento de Venta de Pastas Frescas.
3.3. DISENO

Los disefios procuran representar circunstancias, escenarios, etc., como se manifiestan
cada uno de esos fendmenos. De esta manera, Herndndez y Mendoza (2023) afirma que el disefio
de la investigacion es: “el plan o estrategia que se desarrolla para obtener la informacidn que se
requiere en una investigacion y responder al planteamiento” (p. 152). Por ende, los disefios
permiten al investigador tener una expectativa, de los efectos de la exposicién en los sujetos de

estudio.
3.3.1.Teoria fundamentada

Su planteamiento basico es que las proposiciones tedricas surgen de los datos obtenidos
en la investigacion. Sus disefios especificos pueden ser: Sistematico o emergente. Sus

procedimientos abarcan: codificacién abierta, codificacion axial, codificacion selectiva, y
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generacion de teoria. Se utilizan para construir teoria donde no la hay. (Hernandez et al., 2023,

p. 523)
3.3.2. Disefio fenomenologico

Dentro de la investigacion cualitativa se localiza el método fenomenologico el cual se
cimenta en el estudio de las experiencias de vida. Desde la perspectiva de Hernandez et al,

(2023) afirma que este disefio:

Exploran, describen y comprenden las experiencias de las personas respecto a un
fenémeno. El fendmeno se identifica desde el planteamiento y puede ser tan variado
como la amplia experiencia humana. Comparan similitudes y diferencias entre las
experiencias de los participantes respecto al fendmeno considerado e integran una
experiencia general o comun. Sus enfoques pueden ser: fenomenologia hermenéutica,
fenomenologia empirica. (p.556)

A su vez, en la fenomenologia los investigadores analizan directamente las unidades o

afirmaciones de los participantes y sus vivencias.
3.3.3. Disefios etnograficos

En este punto, Herndndez et al, (2023) afirma que en se “estudian a grupos,
organizaciones, comunidades y otras colectividades vistas como culturas. Analizan elementos
simbdlicos, produciendo categorias y temas culturales, que son vinculados. Sus disefios
especificos pueden ser principalmente: realistas o mixtos, criticos, clasicos, microetnograficos,
estudios de casos culturales” (p.559), por tanto, el interés del investigador es estudiar los

cambios que se dan con el paso del tiempo en diferentes circunstancias.



41
3.3.4.Disenos Narrativos

Por su parte, Hernandez et al, (2023) explica que en este punto se:

Analizan historias de vida y vivencias sobre sucesos considerando una perspectiva
cronoldgica. Se cimientan en narrativas individuales o grupales, tanto escritas como
verbales, no verbales e, incluso, artisticas. Sus tipos pueden ser: de topicos, biograficos,
autobiograficos. Integran las diferentes narrativas o historias en una narrativa genera.
(p. 556)

Este tipo de estudios se usa comunmente cuando el objetivo es ajustar una serie de

SUCes0s.
3.3.5. Disefios de investigacién-accidn

El proceso de la investigacion accion esta estructurado por ciclos y se caracteriza por su
flexibilidad, puesto que es valido e incluso necesario realizar ajustes conforme se avanza en el

estudio. Es asi como, Hernandez et al, (2023) manifiestan en este punto el estudio se:

Concentran en resolver probleméticas de diferentes indoles. Estdn basados en las fases
ciclicas o en espiral de identificacion de la problematica, elaboracion de un plan, su
implementacién y evaluacion, asi como generacion de realimentacion (observar, pensar,
actuar y revisar). Sus perspectivas son: vision técnico-cientifica, vision deliberativa,
visién emancipadora. Sus enfoques de implementacion son: practico, participativo. (p.

556)
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Por tanto, este estudio tendra un abordaje investigacion de accion, determinado a través
de las experiencias opiniones y sensaciones de esas personas. De esta forma se podré conocer

el la gestion de la cadena de valor.
3.4.UNIDAD DE ANALISIS U OBJETO DE ESTUDIO

Cualquier estudio independientemente del tipo de enfoque que se le dé, requiere de la

intervencion de variables e individuos que dara sustento a la investigacion.

3.4.1 Poblacioén

En este punto, Hernandez et al, (2023) definen poblacién como el “conjunto de todos
los casos que concuerdan con una serie de especificaciones” (p. 217). Es decir, en esta seccion,
se especifica quiénes son las personas objeto de estudio que aportarian informacion para
responder al problema de investigacion. La poblacion en esta investigacion comprende tanto a
hombres como mujeres, duefios o administradores de restaurantes de la zona de Barrio Amon.

3.4.2 Tipo de muestra

De acuerdo con los autores Hernandez et al, (2023), una muestra se define como un
“subgrupo del universo o poblacion del cual se recolectan datos y que debe ser representativo
de esta, si se desean generalizar los resultados” (p.196), en este caso el enfoque metodoldgico
establecido en una investigacion marca las pautas y los criterios de seleccién para la muestra o
la unidad de estudio segun sea el caso.

Tabla 1. Tipo Muestreo

Muestras No Probabilisticas

Convivencia El investigador selecciona a los miembros de la poblacion de quienes serd mas

facil obtener informacion.
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Criterio El investigador utiliza su juicio para seleccionar a los miembros de la poblacion

que sean buenos prospectos para obtener informacion precisa.

Cuota El investigador localiza y entrevista a un numero predeterminado de sujetos en
cada una de diversas categorias.

Fuente: (Kotler y Armstrong, 2019, p. 113)

El muestreo es una parte especifica de la poblacion que se quiere estudiar que se
determina por medio de una féormula cuando la poblacion es amplia, pero como se interpretd
anticipadamente, en este estudio el muestreo no es necesario dado que la poblacién es reducida,
se trabaja con una muestra no probabilistica, dado que dicha eleccion no depende de la
probabilidad, sino de las caracteristicas propias del estudio. Por esta razon, se saca una muestra
por conveniencia, donde se abordaran especificamente 3 Administradores de restaurantes de

Barrio Amon.
3.4.3 Criterios de inclusion y exclusion

Condiciones especificas para los individuos de la muestra.

Tabla 2. Criterios de inclusion y de exclusion

Criterios de inclusion Criterios de exclusion
Duefios o administradores de restaurantes Duefos 0 administradores de
de la zona de Barrio Amon. restaurantes de comida rapida.

Duefios 0 administradores de
restaurantes que abrieron hace menos de
3 meses.

Cadenas de restaurantes.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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3.4.4 Consideraciones éticas

El tratamiento ético en un proceso de investigacion es elemental para la generacion de
resultados, dado que “se tiene un fuerte involucramiento de personas que llegan a ser evidencia
de las conductas humanas y que un mal manejo de la informacion suministrada, pueden tocar
las fibras internas y susceptibles de los objetos de estudio”, asi como lo indica (Nifio., 2019, p.
100). La informacion que sea suministrada por las personas participes de este estudio, se
utilizara con un alto nivel de confidencialidad y serd exclusivamente para la investigacion
actual. Todos los datos recopilados no seran intercambiados o comercializados a terceros ni son
de interés publico. Los participantes de este estudio lo haran de manera voluntaria y van a firmar
un consentimiento informado de que sus respuestas pueden ser usadas en esta investigacion y

que estas van a ser usadas Unica y exclusivamente con fines académicos.
3.5.INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION

En este punto se define la forma en que vamos a recoger la informacién que necesitamos
para llevar a cabo la investigacion.

Una caracteristica a tomar en consideracién a la hora de escoger los instrumentos de
recoleccion de informacion es la confiabilidad de las herramientas existentes, analizar cual de
todos los instrumentos se adapta mejor a la investigacion o con cual de ellos podemos obtener
mas informacion y mayor veracidad. Los datos que se obtengan deben ser confiables y
verificables para obtener un grado de confiabilidad correcto aceptable. Segin Mata (2020), este
término “responde a la estabilidad de los datos obtenidos y la anulacion de riesgos de variacion

entre los distintos casos y momentos de aplicacion” (parr. 1).
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Para la eficacia del instrumento, se buscan medir las variables por investigar con el
proposito de validar el contenido de los instrumentos, lo cual se concentra en criterios que situan
la produccion de los instrumentos, siendo esencial su relacion de coherencia respecto al disefio
de estudio y al problema investigado.

Otra caracteristica importante es la validez, que es entendida como el grado de
efectividad con que un instrumento cumple con el objetivo para el cual fue construido. Este
criterio es fundamental para considerar valida una prueba. La validez, junto a la fiabilidad,
determinan la calidad que posee un instrumento (Urrutia, et al., 2019).

Razonablemente, el termino de validez incluye el control interno sobre los
ordenamientos de aplicacion de instrumentos de medicion y recoleccion de datos, es decir, se
logra porque la entrevista se realiza con base en las variables establecidas. El instrumento por
utilizar en esta investigacion sera la entrevista con preguntas abiertas, que se les aplicara a los
administradores o duefios de restaurantes, estos sujetos de investigacion brindardn una
importante contribucién al estudio, en donde se permita brindar conclusiones vy

recomendaciones de manera confiable con base a los conocimientos profesionales.
3.5.1. Entrevista

La entrevista es un didlogo entablado entre el informante y el investigador, en donde el
entrevistador formula preguntas y alternativamente se responden. Se trata de una técnica
empleada como estrategia para indagar con mayor facilidad, ademéas de ser una herramienta
fundamental que servira para obtener una version en tiempo real, clasificando y consignando

los acontecimientos de las deficiencias estudiadas de acuerdo con los objetivos especificos.

Herramienta orientada a establecer contacto directo con las personas que se consideren

fuente de informacion. A diferencia de la encuesta, que se cifie a un cuestionario, la
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entrevista, si bien puede soportarse en un cuestionario muy flexible, tiene como
proposito obtener informacion més esponténea y abierta. Durante la misma, puede

profundizarse la informacion de interés para el estudio (Bernal, 2019, p. 194).

El tiempo establecido para cada indagacion se estima en 15 minutos y se aplica en forma

personal con el fin de anotar y registrar los aspectos de importancia sobre del tema en estudio.
3.6. VARIABLES O CATEGORIAS

Las variables hacen referencia a aspectos de mayor interés para el investigador, por lo
que los elementos de los hechos son de gran interés para el investigador, se les conoce con el
nombre de variables. Al trabajar con éstas, se debe hacer a partir de la definicion conceptual
para posteriormente brindar una definicion en forma operacional. Para efectos de esta
investigacién, se indagard sobre: Analisis del entorno, Cadena de valor y Matriz FODA vy

Estrategia genérica competitiva.

Esta corresponde a la definicion utilizada en la investigacion. Igualmente, Hernandez, et
al., (2023) definen variables como “las propiedades medidas que forman parte de las hipotesis
que se pretenden describir” (p. 319). Asimismo, se puede confiar en la informacion obtenida,
estar al tanto hasta donde pueden alcanzar la generalizacion de las conclusiones logradas y
también si se pueden o no contradecir los estudios realizados y revisar alguna parte del proceso

de investigacion.



Tabla 3. Cuadro de operacionalizacion de las variables

Objetivo especifico ~ Variables

Identificar el estado Analisis del
del entorno tanto entorno
macro ambiente como

competitivo de un
emprendimiento  de

venta de pasta frescas

en el Barrio Amon.

Definicién conceptual

Segun Fernandez (s.f.):
Es una herramienta
clave de la gerencia
social que permite
realizar un examen
temprano del contexto
donde tendra lugar el
desarrollo de las
politicas, programas y
proyectos sociales,
identificandose asi las
oportunidades y
riesgos del contexto
para la ejecucion-con-

éxito de estos. (parr.1).

Definicion
operacional

Se aplicara una
entrevista  con
pregunta
abiertas a duefios
0
administradores
de restaurantes

de la zona.

Dimensiones

Entorno macro

ambiental
entorno

competitivo

y

Indicadores

Econdmico, social,
tecnoldgico, legal,

medio ambiente.

Intensidad de la
rivalidad, producto
sustituto, amenaza
de entrada de
empresas  nuevas,
proveedores y
clientes
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Instrumen
to

Entrevista
con
preguntas

abiertas.



Catalogar la gestion Cadena de Segun

de la cadena de valor

de un
emprendimiento  de
venta de  pastas

frescas por medio de

un benchmarking.

Relacionar la gestién
de la cadena de valor
con una estrategia

genérica competitiva

y una matriz de
FODA de un
emprendimiento  de
venta de  pastas
frescas.

valor

Matriz FODA
y Estrategia
genérica

competitiva.

Riquelme
(2020) establece que:
“La cadena de valor es

un modelo tedrico que

grafica 'y  permite
describir las
actividades de una
organizacion para

generar valor al cliente

y a
empresa.” (p.1)

final la misma

Segun Hernandez

(2021) el cual establece

que la  estrategia
genérica competitiva
es:

La estrategia

competitiva trata de
establecer una posicion

provechosa y

Se aplicard una
entrevista  con
pregunta
abiertas a duefios
0
administradores
de

de la zona.

restaurantes

Se aplicara una
entrevista  con
pregunta
abiertas a duefios
0
administradores
de

de la zona.

restaurantes

Actividades
primarias
actividades

apoyo

Estrategia

genérica

y
de

de

bajos costos y

Estrategia

de

Diferenciacién

FODA:
variables

internas

y

Logistica de entrada.
Operaciones.
Logistica de salida.
Marketing y ventas.

Servicio.

Aprovisionamiento-
compras.
Tecnologia.
Administracion  de
recursos humanos.

Infraestructura.

Sistema de control
de costos, etc.

Servicio al cliente,
calidad del producto,
del

platillo y ambiente.

caracteristicas

Fortalezas,

Oportunidades,
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Entrevista
con
preguntas

abiertas.

Entrevista
con
preguntas

abiertas.



Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)

sostenible contra las
fuerzas que determinan
la competencia en el
sector industrial, el
interés principal de
estas estrategias
geneéricas son aspectos
de la competencia,
tales como la creacion
y sostenimiento de

ventajas distintivas.

variables

externas

Debilidades y
Amenazas.
Diferenciacion.
Liderazgo general en
costos.

Alta segmentacion.
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3.7. ESTRATEGIA DE ANALISIS DE LOS DATOS

Es importante indicar que, la recoleccion de datos es un mecanismo concebido de igual
forma que la expresion operativa del disefio de investigacion, es decir, es la especificacion
concreta de los procedimientos, lugares y condiciones de la recoleccion de datos. Los métodos
para la recoleccion de datos en este estudio tienen como proposito principal, captar informacion
para realizar una interpretacion de la realidad, mediante cada evento y momento desarrollado
en el mismo segun el enfoque que se plantee debe de utilizar instrumentos capaces de

evidenciarlos tal cual suceden.

Asi mismo, la informacion obtenida de las poblaciones indagadas se analizard por medio
de un anélisis descriptivo, donde se presentara la informacion por medio de tablas, asi mismo
se emplean los principios de confiabilidad y objetividad de los datos recabados en la presente
investigacion. Segun Barrantes (2014), “los graficos de barras constituyen uno de los tipos mas
simples y quizds mas usados; resultan de especial utilidad en la presentacion de series
cualitativas, geograficas, discretas y cronologicas” (p. 252). La interpretacion de las pesquisas

se lleva a cabo por variable y por pregunta planteada en el instrumento aplicada.

A la informacién que se obtenga a través de la aplicacion de los instrumentos, se les
aplicara un andlisis que consiste en sistematizar la informacion en cuadros y de esta manera
realizar un andlisis amplio de la informacion de acuerdo con las respuesta fijadas, empleando
apoyo de fuentes confiables que permitan sustentar lo dicho por lo informantes. También se

haran transcripciones de las entrevistas.



CAPITULO IV: RESULTADOS
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4.1.DESCRIPCION GENERAL

En el presente capitulo, se presentaran los resultados obtenidos de la aplicacion de las
entrevistas con preguntas abiertas a los gerentes y administradores de tres restaurantes de la zona
de Barrio Amon. Se despliegan los resultados de la entrevista por medio de la transcripcion de las
preguntas y sus respuestas. Esto se aplicara en cada uno de los objetivos especificos planteados
con anterioridad para este proyecto investigativo, asi como para los indicadores del cuadro de

operacionalizacion de las variables.

Objetivo 1: Identificar el estado del entorno tanto macro ambiente como competitivo

de un emprendimiento de venta de pasta frescas en el Barrio Amén.
v Indicadores: Econémico, social, tecnolégico, legal, medio ambiente.

Pregunta 1: ;Qué cambios sociales, econdmicos, legales y del medio ambiente siente usted
que estan impactando al restaurante? Explique ampliamente:

Respuestal: Costa Rica es un pais muy caro y cada dia se encarece mas, por supuesto que
esto tiene un impacto en este sector, la gente no se puede permitir comer afuera todos los dias, ya
que los salarios no alcanzan. Por otro lado, la oferta en esta zona es mucha; constantemente abren
restaurantes nuevos y cierran otros. (Maria Valverde)

Respuesta 2: La burocracia en este pais para sacar los papeles para operar legalmente un
local de comida en estos tiempos es muy complicada, no hay un camino claro a seguir, a veces uno
siente que depende mucho del estado de &nimo de la persona que te atiende, o si tienes algln
contacto conocido, etc. Por otro lado, la vida esta cada dia més cara, la actual situacion econémica
del pais esta obligando a las personas a reducir su gasto en restaurantes, limitando la frecuencia

con la que solian salir a comer fuera. (Roberto Bolafios)



53

Respuesta 3: Entre semana el movimiento en la zona es bastante bajo, para el tico
promedio comer afuera es un lujo, entre lo caro que se esta volviendo vivir dignamente en este
pais y la cantidad de restaurantes que hay aqui cerca, mantener estos negocios a flote se esta
volviendo cada dia mas desafiante. (Carlos Rojas)

v" Indicadores: Producto sustituto.

Pregunta 2. ¢Cuéles son los procedimientos que realiza su restaurante para sustituir un
producto o servicio en el mercado?

Respuesta 1: La estrategia es muy sencilla, si un plato del menu no tiene mucha demanda,
se elimina y se reemplaza por una opcion mas atractiva que llame mas el interés de los clientes.
(Maria Valverde)

Respuesta 2: Nosotros tratamos de variar el menu cada cierto tiempo para que la gente no
se aburra, tenemos un plato del dia por ejemplo y también platos que sabemos que la gente viene
aqui porque eso es lo que les gusta. (Roberto Bolafios)

Respuesta 3: Constantemente le preguntamos a los clientes su opinién de la comida, para
mi esa es la mejor forma de saber si estamos haciendo las cosas bien o si algo debemos mejorar.
(Carlos Rojas)

v Indicadores: Proveedores y clientes.

Pregunta3: ¢Cuales son los principales problemas que tiene el restaurante con los
proveedores? Explique

Respuestal: Yo diria que lo mas dificil de encontrar en un proveedor es la disponibilidad
de productos frescos de buena calidad o materia prima muy especializada para ciertas recetas.

(Maria Valverde)
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Respuesta 2: En ocasiones los proveedores les dan prioridad a los restaurantes mas
grandes, que obviamente les compran mas que los restaurantes mas pequefios con menor capacidad
y volumen de pedidos. (Roberto Bolafios)

Respuesta 3: Que cumplan con la calidad que les exigimos y con los tiempos de entrega,
esos dos son los retos principales, pero podriamos hablar también de los precios de la materia
prima. (Carlos Rojas)

v" Indicadores: Intensidad de la rivalidad, amenaza de entrada de empresas nuevas.

Pregunta 4: Si hablamos de reputacion, calidad de productos y servicios, fuerza de ventas
y precios ¢Qué conocimientos posee usted de lo que estan haciendo otros restaurantes de la zona?

Respuestal: En esta area, hay muchos restaurantes que tienen muchos afios de existir y
que ya han logrado establecerse firmemente en el mercado y cuentan con una clientela leal que
asegura su éxito sin mucho esfuerzo adicional. (Maria Valverde)

Respuesta 2: Algunos restaurantes estan optando por menus de temporada, lo que hace
que su oferta sea especialmente atractiva al destacar ingredientes frescos y creativos. Sin embargo,
estos menus suelen tener un precio mas alto en comparacion con los menus estandar, ya que estan
orientados a ofrecer una experiencia gourmet. (Roberto Bolafios)

Respuesta 3: Platos del dia o ejecutivos, promociones con tarjetas de crédito de algunos
bancos, eventos especiales en fechas especiales. Los precios son muy variados, hay desde
restaurante muy caros a sodas con precios mas asequibles. (Carlos Rojas)

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

v Indicadores: Logistica de entrada, Operaciones, Logistica de salida
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Pregunta 5: ¢Cuenta este restaurante con métodos de control de entrada y salida de
materia prima? ¢ Cudles son y qué aspectos controlan?

Respuestal: Claro que hay que llevar un control muy estricto de la entrada y salida de
materia prima, sino se vuelve un desperdicio y no es rentable. Nos aseguramos de revisar
constantemente las fechas caducidad y la frescura de las materias primas perecederas. (Maria
Valverde)

Respuesta 2: Es parte de la rutina de cualquier restaurante hacer un conteo o una revision
de lo que se termind, lo que esta por terminarse y lo que no se estd moviendo, esto nos asegura que
la comida no se nos ponga mala o que algun ingrediente nos haga falta en el momento en que lo
estamos preparando. Se trata de atajar todos esos goles para que no nos hagan pasar una mala
jugada. (Roberto Bolafios)

Respuesta 3: Si, diariamente revisamos el inventario para ver que se esta vendiendo y que
no tanto, hay que ser muy cauteloso con la materia prima, a nadie le gusta que le presenten un
menu y que de entrada le diga que algo no esta disponible. (Carlos Rojas)

Pregunta 6. ¢ Tiene el restaurante un modelo logistico apropiado? ¢Cual?

Respuestal: No sé de modelos logisticos como tal, pero lo que nos ha funcionado es que
cada dia, antes de cerrar el restaurante, revisamos nuestro inventario para determinar qué articulos
necesitamos reabastecer, asegurandonos de no quedarnos sin materia prima. (Maria Valverde)

Respuesta 2: Es obligatorio hacer una revision diaria y constante del inventario para saber
que hay en la cocina, que hace falta reponer y que se esta terminado; tal y como lo mencioné en la
pregunta anterior. (Roberto Bolarios)

Respuesta 3: Nunca descuidar el inventario. (Carlos Rojas)
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Pregunta 7: ¢ Qué dificultades se presentan en la cadena logistica (actividades de entrada y
salida) actualmente?

Respuestal: Pareciera imposible que, en Costa Rica, un pais tan verde y con tanta
actividad de agricultura, una de las dificultades mayores sea conseguir productos frescos y de
buena calidad. Lo mas complicado para un restaurante es el desperdicio y la disminucién del
desperdicio solo se logra con el paso de los afios, al conocer mejor el ritmo del restaurante. (Maria
Valverde)

Respuesta 2: Para nosotros el problema mas grande ha sido encontrar buenos proveedores
que nos den un buen producto, un buen servicio, buenos precios y sobre todo un buen trato.
Entregar al cliente un plato fresco y recién hecho, con ingredientes de primera es algo que nos ha
retado bastante por que el cliente quiere su plato servido rapido, pero no lo quiere precocinado o
congelado. (Roberto Bolafios)

Respuesta 3: EI cumplimiento en los tiempos de entrega de los productos es todo un reto
con los proveedores aun hoy en dia. Nosotros somos muy exigentes con el servicio al cliente, no
basta con tener un restaurante bonito o servir un plato sabroso, el servicio en el salén es parte de
la experiencia final y encontrar personal calificado en esta area ha sido bastante dificil. (Carlos
Rojas)

Indicadores: Marketing y ventas

Pregunta 8: ¢Cual cree que es el elemento del Marketing estratégico mas relevante para
tener un mejor posicionamiento en las ventas?

Respuestal: Creo que diferenciarnos de la competencia mediante la calidad de la comida

es fundamental. (Maria Valverde)
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Respuesta 2: La publicidad a través de redes sociales, especificamente Instagram y
TikTok, para que los visitantes puedan subir historias o reels de las instalaciones del restaurante y
de nuestra comida. (Roberto Bolafios)

Respuesta 3: Yo creo que la diferenciacion se logra cuando logras crear una experiencia
positiva en los clientes, tanto con la comida, como con el servicio, el ambiente y la energia del
lugar. Las redes sociales se pueden usar para impulsar el negocio. (Carlos Rojas)

Indicadores: Aprovisionamiento-compras

Pregunta 9: ¢/Qué tipos de técnicas de planificacién y programacion se emplean para
mejorar el abastecimiento-compras en el restaurante?

Respuestal: Contamos con una lista de proveedores de confianza y conocemos el flujo
habitual del negocio. Sabemos exactamente qué dias de la semana debemos realizar las compras
de los distintos ingredientes de nuestro menu. (Maria Valverde)

Respuesta 2: Revisamos el inventario de materias primas diariamente, lo cual es suficiente
por el momento para verificar el reabastecimiento de los productos. (Roberto Bolafios)

Respuesta 3: Tenemos fechas establecidas para las compras de las distintas materias
primeas, ese dia se revisa el inventario y se monta el pedido de los que haga falta. (Roberto
Bolafios)

Indicadores: Tecnologia, Administracion de recursos humanos, Infraestructura.

Pregunta 10: (A que obstaculos se enfrenta el restaurante con respecto a factores
tecnoldgicos, humanos y de infraestructura?

Respuestal: El precio de un software de buena calidad para un restaurante es bastante
costoso. A esto agreguemos las cargas sociales y los precios elevados de los alquileres en esta

zona. (Maria Valverde)
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Respuesta 2: Los altos precios de todo, salarios, alquileres, remodelaciones, mobiliario,
equipar una cocina con lo minimo para funcionar es super caro. (Roberto Bolafios)

Respuesta 3: Encontrar personal capacitado para el salon y para la cocina, es un reto
enorme. El pago de seguros, de la CCSS, patentes y permisos, estos son costos enormes que
representan un reto enorme para los negocios. (Carlos Rojas)

Objetivo 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 frescas.

v"Indicadores: Sistema de control de costos

Pregunta 11: ;Qué tipo de inspecciones o controles de costos emplean en el restaurante?
Explique:

Respuestal: Revisamos continuamente los costos, ya que no podemos ajustar los precios
del menu cada vez que la materia prima aumenta. Por eso, estimamos el aumento anual del costo
de vida y ajustamos los precios de nuestros platos en funcién de esa estimacion. (Maria Valverde)

Respuesta 2: Tenemos un contador que nos maneja toda la parte contable del negocio y es
quien nos alerta de las perdidas o ganancias del negocio, con base en sus recomendaciones
tomamos decisiones de costos. (Roberto Bolafios)

Respuesta 3: Aqui llevamos un control muy estricto de los costos de operacién donde
contemplamos todos los gastos que requiere el restaurante para poder operar. Cada seis meses
ajustamos los precios de ser necesario. (Carlos Rojas)

v'Indicadores: Servicio al cliente, calidad del producto

Pregunta 12: ;De qué manera se puede mejorar el nivel de satisfaccion del cliente y que

canales de comunicacion emplean?
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Respuestal: Las redes sociales bien usadas son un iman para atraer clientes nuevos, la
clave es hacer vivir al cliente un buen momento para que quiera regresar, el cliente se debe sentir
especial al entrar al local y probar nuestros platos. (Maria Valverde)

Respuesta 2: Estamos mejorando los tiempos de entrega de los platos y ofreciendo dias
especiales de promociones o descuentos. Ademas, utilizamos redes sociales y correos electronicos,
que recopilamos durante las visitas, para comunicar estas ofertas y mantener a nuestros clientes
informados. (Roberto Bolafios)

Respuesta 3: Hacer de cada visita al restaurante una experiencia Unica, los clientes se
quieren sentir apreciados, quieren comer rico, quieren que los atiendan como reyes. Las redes
sociales son nuestro Unico medio de comunicacion. (Carlos Rojas)

v Indicadores: Caracteristicas del platillo y ambiente

Pregunta 13: ;Que estrategia se ejecuta a lo interno del negocio para mejorar el ambiente
organizacional del mismo?

Respuestal: Nos esforzamos por hacer que nuestro equipo sienta el restaurante como
propio. Creemos que si a nuestros clientes les va bien, al restaurante también le ird bien, y todos
podremos mantener nuestros empleos. (Maria Valverde)

Respuesta 2: Somos un negocio pequefio, la comunicacion es clave, trabajar en armonia
es un reto, pero intentamos crear un ambiente de trabajo bonito, basado en el respeto y la tolerancia.
(Roberto Bolafios)

Respuesta 3: Tenemos reuniones todos los dias antes de abrir el restaurante, ahi hablamos
de todo un poco, se dan instrucciones, se revisa el mend, la materia prima, etc. Nos esforzamos
por tener un trato cordial entre todos. (Carlos Rojas)

v Indicadores: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.
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Pregunta 14: ;Mencione cudles son las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
con los que cuenta el restaurante?

Respuestal: Fortalezas: la alta calidad de nuestros ingredientes y platos. El ambiente y la
decoracion. Una debilidad es que ain no estamos bien posicionados en la zona. Una oportunidad
es optimizar el uso de las redes sociales para aumentar nuestra visibilidad, mientras que una
amenaza significativa es el alto costo de la vida. (Maria Valverde)

Respuesta 2: Fortalezas: el sabor de nuestra comida. Muy buena ubicacién. Debilidades:
nuestro personal tiene poca experiencia. Oportunidades: incursionar en un nuevo menu
vegetariano y vegano. Amenazas: el encarecimiento de las materias primas. (Roberto Bolafios)

Respuesta 3: Fortalezas: nuestro servicio al cliente y la calidad de nuestro menu.
Debilidades: Es dificil encontrar parqueo cerca. Oportunidades: Amenazas: cambios en la dieta

de los consumidores. (Carlos Rojas)



CAPITULO V: DISCUSION
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En el presente capitulo, se presentaran los resultados obtenidos de la aplicacion de las
entrevistas con preguntas abiertas a los gerentes y administradores de tres restaurantes de la zona
de Barrio Amon. Se despliegan los resultados de la entrevista por medio de la transcripcién de las
preguntas y sus respuestas. Esto se aplicara en cada uno de los objetivos especificos planteados
con anterioridad para este proyecto investigativo, asi como para los indicadores del cuadro de

operacionalizacion de las variables.

Objetivo 1: Identificar el estado del entorno tanto macro ambiente como competitivo

de un emprendimiento de venta de pasta frescas en el Barrio Amén.

v Indicadores: Econémico, social, tecnolégico, legal, medio ambiente.

Las tres respuestas ofrecen una vision sobre los desafios que enfrenta el sector restaurantero
en Costa Rica desde el punto de vista econdmico, social, tecnologico, legal y del medio ambiente.

Sobre los indicadores econdmicos y sociales; todas coinciden en que el elevado costo de
vida limita la capacidad de los ciudadanos para comer afuera frecuentemente. Este aspecto
econémico y social es una preocupacion comun en las tres respuestas, que reflejan como el
aumento en el costo de la vida y el alto indice de desempleo afecta la accesibilidad a los
restaurantes.

Ademas, las respuestas 1 y 3 abordan el indicador del medio ambiente. la cuestion de
competencia en el mercado. La primera sefiala un medio ambiente donde la oferta gastronémica
se expande y contrae constantemente, con una rotacion de restaurantes que abren y cierran todos
los dias. La tercera respuesta también menciona la saturacion del medio ambiente, destacando la
dificultad de mantener un restaurante debido al gran nimero de opciones disponibles y al bajo

movimiento entre semana.



63

Por otro lado, la respuesta 2 introduce un indicador adicional, el legal. Este aspecto destaca
cémo toda la tramitologia de patentes y permisos para operar un restaurante en Costa Rica es
complicada y a menudo depende de factores subjetivos como el estado de animo de los
funcionarios o las conexiones personales. Este problema administrativo agrega un nivel de
dificultad a la operacién ya compleja de por si, de los restaurantes.

En conjunto, las respuestas pintan un panorama complejo para el sector restaurantero,
donde el alto costo de vida, el desempleo, un medio ambiente saturado por la competencia intensa
y el factor legal son los problemas principales que afectan a este gremio hoy en dia.

v"Indicadores: Producto sustituto.

Las tres respuestas proporcionan una vision muy completa de como gestionar un producto
sustituto a la hora de llevar este concepto al menu de un restaurante con la finalidad de maximizar
la satisfaccion del cliente y la eficiencia operativa. Cada enfoque tiene su propio mérito y, al
combinarlos, se crea una estrategia robusta que equilibra adaptabilidad, innovaciéon y
retroalimentacion.

En primer lugar, la estrategia de adaptabilidad del menu se centra en ajustar la oferta en
funcidon de la demanda de los clientes. La premisa aqui es simple: si un plato no esta atrayendo el
interés de los clientes, se eliminay se sustituye por una opcidn mas atractiva. Este enfoque asegura
que el menu ofrezca platillos interesantes, populares y llamativos, respondiendo rapidamente a las
preferencias del comensal. Al eliminar del menu los platos menos populares y ofrecer opciones
mas atractivas, el restaurante evita el estancamiento de platillos, que a su vez hace mas eficiente
el uso de las materias primas minimizando el desperdicio asociado a platos que no tienen salida o

gue no se venden y asegura la atraccion de mas clientela.
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En contraste, la estrategia de variacion del menu y la oferta de platos especiales esta mas
enfocada en la diversificacion planificada. Aqui, la clave es mantener el interés del cliente
mediante la introduccidn de novedades regulares y la conservacion de los platos mas vendidos. La
inclusién de un “plato del dia” no solo aporta el elemento de la sorpresa, sino que también ofrece
una oportunidad para experimentar con nuevas recetas y destacar ingredientes de temporada. Esta
tactica evita la monotonia y ayuda a mantener la experiencia culinaria emocionante, fresca y fuera
de la rutina de todos los dias, pero sin cerrar la opcion a elegir los platillos de la carta, para que los
clientes mas clasicos sigan disfrutando de sus recetas favoritas.

La estrategia de retroalimentacion del cliente complementa las anteriores al proporcionar
un mecanismo para la mejora continua. Al solicitar y analizar las opiniones de los clientes de
manera constante, el restaurante puede obtener informacion valiosa sobre qué aspectos del mend
y el servicio estan funcionando bien y cuales necesitan ajustes. Este enfoque proactivo no solo
permite al restaurante adaptar el mend a las preferencias y expectativas reales de los clientes, sino
que también fomenta una relacion mas cercana y de confianza con ellos. La retroalimentacion
activa demuestra un compromiso con la calidad y la satisfaccion del cliente, lo que puede fortalecer
la lealtad y aumentar la probabilidad de recomendaciones positivas.

Al combinar estas estrategias, se crea un enfoque integral que no solo mantiene el menu
actualizado y atractivo, sino que también ofrece una experiencia del cliente que valora tanto la
innovacion como la consistencia. La capacidad de adaptarse rapidamente a las preferencias
cambiantes, mantener una oferta variada y responder de manera efectiva a las opiniones de los
clientes permite a los restaurantes no solo satisfacer las expectativas actuales, sino también

anticipar y moldear las futuras. En Gltima instancia, esta estrategia integrada no solo mejora la
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satisfaccion del cliente, sino que también optimiza la eficiencia operativa y maximiza el potencial
de éxito del negocio.

En conjunto, estas respuestas muestran una estrategia de menu bien pensada y centrada en
el cliente. Los restaurantes demuestran adaptabilidad mediante la eliminacion de platos no
populares, la oferta de variedad para mantener el interés, y una disposicion constante para ajustar
el menu basado en la retroalimentacion del cliente. Esta combinacion de estrategias puede
contribuir a una mejor experiencia para el cliente y una mayor lealtad hacia el establecimiento.

v Indicadores: Proveedores y clientes.

Las respuestas proporcionan un analisis detallado sobre los desafios en la gestion del
indicador proveedores y clientes. Cuando se habla de proveedores, se abarcan aspectos
fundamentales para estos negocios como lo son: la calidad, los tiempos de entrega y los precios.
La calidad de los productos ha sido fundamental para mantener la excelencia en los platos
ofrecidos por los restaurantes. Sin una materia prima de alta calidad, el estdndar de los platos puede
verse comprometido, afectando la satisfaccion del cliente. Por otro lado, los tiempos de entrega
son cruciales para asegurar que los productos lleguen puntualmente y que los menus se puedan
preparar sin contratiempos. Las demoras en la entrega pueden causar retrasos en el servicio y
afectar negativamente la experiencia del cliente. Ademas, el costo de los insumos es un factor
economico significativo que puede influir directamente en la rentabilidad del restaurante. Los
precios de los proveedores afectan los margenes de ganancia y la capacidad del restaurante para
mantener precios competitivos en el mercado.

Comparando con la respuesta 1, la respuesta 3 amplia el enfoque de este indicador al
considerar no solo la disponibilidad y la calidad de los productos, sino también los tiempos de

entrega y los precios. Mientras que la primera respuesta se centra en la disponibilidad de los
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productos, la tercera respuesta ofrece una vision mas completa al conectar estos aspectos con los
tiempos de entrega y los costos. Esto indica que los problemas de disponibilidad discutidos
anteriormente estan estrechamente relacionados con los tiempos de entrega y los precios,
proporcionando una comprension mas profunda de los desafios operativos que enfrenta el
restaurante.

En contraste con la Respuesta 1 y 3, la Respuesta 2 destaca como la prioridad que los
proveedores conceden a los restaurantes mas grandes puede influir en los tiempos de entrega y en
los precios para los restaurantes mas pequefios. La dindmica de prioridad mencionada en la
segunda respuesta sugiere que los restaurantes grandes pueden recibir un mejor trato en términos
de tiempos de entrega y precios. Este enfoque de prioridad demuestra como las diferencias en el
trato de los proveedores con los negocios pueden impactar de manera positiva 0 negativa en
diversos aspectos de la relacidn con los proveedores, afectando el desempefio de los restaurantes
segun su tamarfio de manera desigual.

Las tres respuestas muestran que la gestion de proveedores es un proceso complejo que
requiere una consideracion integrada de varios factores, desde la disponibilidad y calidad de los
productos que ofrecen, hasta la equidad en el trato, tiempos de entrega oportunos y precios
competitivos.

v" Indicadores: Intensidad de la rivalidad, amenaza de entrada de empresas nuevas.

Las respuestas abordan diferentes aspectos de la intensidad de la rivalidad en el gremio de
restaurantes, ofreciendo una vision general de estrategias y condiciones que afectan el desempefio,
la imagen, la calidad y la oferta de estos establecimientos. La primera respuesta describe la
situacién de los restaurantes que han logrado establecerse firmemente en el mercado a lo largo de

los afios, manteniendo una clientela leal que asegura su éxito con un esfuerzo adicional minimo.
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Este tipo de restaurante se beneficia de su historia, clientela fiel, estabilidad econémica y
reputacion consolidada, que le permite mantener una base solida de clientes sin necesidad de
recurrir a estrategias agresivas de marketing o innovaciones constantes.

En contraste, la segunda respuesta aborda el indicador de la amenaza de entrada de
empresas nuevas enfocadas en la tendencia creciente de los restaurantes que optan por menus de
temporada. Estos mends, al destacar ingredientes frescos y creativos, buscan ofrecer una
experiencia gastronomica gourmet que justifica precios mas altos en comparacion con los menus
estandar. Esta estrategia apela a clientes dispuestos a pagar un extra por la novedad y la calidad,
lo que puede posicionar a estos restaurantes en un segmento de mercado mas exclusivo.

La tercera respuesta presenta una variedad de estrategias que algunos restaurantes utilizan
para atraer a diferentes tipos de clientes. Menciona el uso de platos del dia o ejecutivos,
promociones asociadas con tarjetas de crédito y eventos especiales en fechas importantes. Ademas,
destaca la diversidad en los precios, desde restaurantes muy caros hasta opciones mas asequibles
como sodas, lo que sugiere una amplia gama de ofertas para distintos presupuestos y preferencias.
Esta estrategia de variabilidad en precios y promociones permite a los restaurantes captar una
amplia clientela al adaptarse a diferentes necesidades y ocasiones.

En sintesis, este indicador nos muestra que mientras que la primera respuesta se centra en
la estabilidad y la lealtad de la clientela de restaurantes establecidos, la segunda respuesta aborda
la estrategia de menls de temporada y su atractivo gourmet, y la tercera respuesta destaca la
diversidad de ofertas y precios en el mercado. Cada enfoque ofrece ventajas distintas segun el

segmento de mercado al que se dirijan y las estrategias empleadas para atraer y retener clientes.
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Objetivo 2: Catalogar la gestion de la cadena de valor de un emprendimiento de venta

de pastas frescas por medio de un benchmarking.
v Indicadores: Logistica de entrada, Operaciones, Logistica de salida

La primera respuesta subraya la crucial importancia de mantener un control logistico
meticuloso sobre la entrada y salida de materia prima en los restaurantes. Este manejo riguroso
es vital para evitar el desperdicio y garantizar la disponibilidad de materia prima que permita
que se ejecuten correctamente las operaciones del restaurante. Se destaca la necesidad de revisar
continuamente las fechas de caducidad y la frescura de los productos perecederos,
convirtiéndose en una rutina indispensable en cualquier restaurante. Los conteos y revisiones
periodicas del inventario permiten a los restaurantes gestionar eficientemente los ingredientes,
evitando que se deterioren o se agoten en momentos criticos de la preparacion de los platos.
Esta practica también minimiza el riesgo de enfrentar situaciones en las que falten ciertos
ingredientes durante el servicio, lo cual podria afectar negativamente la experiencia del cliente.

Comparada con la respuesta 1, que se centra en los indicadores de logistica de entrada y
logistica de salida, la respuesta 3 ofrece una visién mas detallada del indicador operativo cuando
menciona el manejo interno de los inventarios de la materia prima del restaurante. Se hace
énfasis en la gestion interna diaria de la materia prima que incluye el control de calidad pero
también el conteo fisico del producto, ambos controles desempefian un papel fundamental en la
operacidn del restaurante.

En relacion con la respuesta 2, la respuesta y le gestion es muy parecida a la de los otros
restaurantes, complementa estas perspectivas al mostrar como una solida gestion interna del
inventario como medida para reducir el impacto de las demoras en el suministro y garantizar

que los ingredientes se mantengan frescos y disponibles cuando se necesiten.
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Esto demuestra como las buenas préacticas internas pueden compensar, al menos en parte,
los desafios externos relacionados con los proveedores. Una gestion eficaz del inventario no
solo asegura que los ingredientes estén siempre frescos y disponibles, sino que también permite
a los restaurantes mantener la calidad y la consistencia en sus ofertas, incluso cuando enfrentan
demoras o problemas en el suministro por parte de los proveedores.

Por ejemplo, al realizar un seguimiento riguroso de las fechas de caducidad y realizar
conteos frecuentes del inventario, los restaurantes pueden anticipar y planificar con
anticipacion, minimizando el impacto de cualquier posible interrupcién en el suministro.
Ademas, un sistema de gestion de inventarios bien estructurado puede identificar patrones en
las variaciones de suministro, permitiendo ajustes proactivos que mitiguen los efectos
negativos. En resumen, una gestion interna sélida no solo ayuda a mantener la operacion fluida,
sino que también actia como un amortiguador contra las fluctuaciones y los desafios
imprevistos que puedan surgir de la relacion con los proveedores, garantizando asi una
experiencia de cliente més estable y confiable.

Indicadores: Marketing y ventas

En conjunto, las respuestas ofrecen una vision amplia y matizada de las estrategias de
marketing para lograr la diferenciacion en el sector gastronémico y propulsar las ventas. La
primera respuesta resalta la calidad de la comida como el factor clave para diferenciarse de la
competencia. En un mercado saturado, donde los restaurantes ofrecen una variedad de opciones,
asegurar gque los platos sean excepcionales puede ser el aspecto mas determinante para atraer y
fidelizar a los clientes. La propuesta sugiere que, al mantener altos estandares en la calidad de los
alimentos, un restaurante puede destacar de manera significativa y establecer una sélida reputacion

que impulse su éxito a largo plazo.
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La segunda respuesta introduce un enfoque diferente al centrarse en la publicidad a través
de redes sociales, se mencionan Instagram y TikTok. Aqui, la estrategia se basa en el poder del
marketing digital y el contenido generado por los usuarios para aumentar la visibilidad del
restaurante. Al alentar a los clientes a compartir sus experiencias a través de historias y reels, el
restaurante puede beneficiarse de una promocién organica y auténtica que amplia su alcance y
atraer a nuevos visitantes. Este enfoque destaca como la tecnologia y las plataformas digitales
pueden jugar un papel crucial en la construccién de la marca y en la creacion de una presencia
destacada en el mercado.

La tercera respuesta ofrece una perspectiva mas integral al sugerir que la diferenciacién se
logra a través de la creacion de una experiencia positiva global para los clientes. Este enfoque
abarca varios elementos, como la calidad de la comida, el servicio, el ambiente y la energia del
lugar, que en conjunto forman una experiencia memorable. Al considerar todos estos factores, la
respuesta enfatiza que la diferenciacion no solo se basa en un aspecto singular, sino en la
combinacion de varios elementos que contribuyen a una experiencia excepcional. Ademas,
reconoce que las redes sociales pueden ser utilizadas para impulsar y reforzar esta experiencia,
recomendando que una estrategia bien ejecutada en estas plataformas puede complementar y
amplificar el impacto de la experiencia ofrecida en el restaurante.

En resumen, estas respuestas combinan distintos enfoques que, juntos, ofrecen una visién
completa sobre cémo los restaurantes pueden diferenciarse en un entorno competitivo. La calidad
de la comida, el marketing digital y la creacion de una experiencia integral son todos factores que,
al ser gestionados de manera efectiva, pueden contribuir a una ventaja competitiva significativa.

Cada enfoque aporta una dimensién Unica a la estrategia general, mostrando que la diferenciacion
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exitosa puede surgir de una combinacion equilibrada de calidad, visibilidad en redes sociales y una
experiencia cliente sobresaliente.

Indicadores: Aprovisionamiento-compras

En conjunto, las respuestas proporcionan una vision completa de las estrategias para
gestionar el aprovisionamiento del inventario y las compras en un restaurante, cada una destacando
diferentes enfoques para mantener un suministro adecuado de materias primas.

La primera respuesta destaca la importancia de tener una lista de proveedores de confianza
y conocer el flujo habitual del negocio. Este enfoque sugiere que una planificacion meticulosa y
relaciones establecidas con proveedores son cruciales para garantizar un suministro constante. Al
saber exactamente qué dias de la semana realizar las compras para distintos ingredientes, el
restaurante puede prever y programar las adquisiciones de manera anticipada. Esto reduce el riesgo
de desabastecimiento y permite una gestion mas eficiente del inventario, basada en un
entendimiento claro de las necesidades y los ciclos de suministro.

En contraste, la segunda respuesta pone énfasis en la revision diaria del inventario como
una medida clave para el reabastecimiento. Este enfoque es mas reactivo, ya que el restaurante
revisa el inventario a diario para identificar los productos que necesitan ser repuestos. La ventaja
de este método es su flexibilidad para adaptarse a las variaciones diarias en el uso de los
ingredientes. Sin embargo, depende de una vigilancia constante para evitar problemas de escasez
0 exceso de stock, lo cual puede ser menos eficiente comparado con una planificacion mas
estructurada.

La tercera respuesta combina elementos de ambos enfoques anteriores. Establece fechas
especificas para las compras de materias primas, en las cuales se realiza una comprobacion del

inventario para identificar qué productos faltan y se procede a realizar los pedidos necesarios. Este
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método integra la planificacion con una verificacion periddica, proporcionando un equilibrio entre
la prevision y la adaptacion a las necesidades actuales. La programacion regular de compras, junto
con la comprobacion del inventario en los dias establecidos, permite al restaurante mantener un
suministro adecuado sin depender Gnicamente de una planificacidn anticipada o una revisién diaria
constante.

En resumen, cada respuesta ofrece un enfoque diferente para la gestion del inventario y las
compras. La primera se centra en la planificacion anticipada y las relaciones con proveedores, la
segunda en la verificacién diaria para una gestion mas flexible, y la tercera en una combinacion de
planificaciéon periodica y ajustes basados en el estado del inventario. Estos enfoques reflejan
distintas estrategias para asegurar que el restaurante mantenga un flujo constante de materias
primas, cada una con sus propias ventajas y consideraciones para una gestion eficaz del suministro.

Indicadores: Tecnologia, Administracion de recursos humanos e Infraestructura.

Las tres respuestas ofrecen una vision muy amplia y llena de matices sobre los retos
financieros que enfrentan los restaurantes, revelando una variedad de costos que impactan la
operacion diaria y la rentabilidad del negocio.

La primera respuesta pone de relieve el costo elevado de los sistemas de software de
gestién, que son cruciales para la eficiencia operativa, pero representan una inversion crucial. La
mencion de las cargas sociales y los altos precios de los alquileres en la zona agrega una dimension
adicional a los gastos, indicando que los costos asociados con la ubicacién del restaurante y el
cumplimiento de obligaciones sociales son sustanciales. Estos factores no solo incrementan el
gasto operativo, sino que también pueden limitar la capacidad de los restaurantes para optimizar

sus recursos Yy adaptarse a cambios en el mercado. Los alquileres en areas con alta demanda suelen
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ser necesarios para atraer clientes, pero también representan un costo fijo elevado que afecta
directamente la rentabilidad.

La segunda respuesta amplia esta perspectiva al enfocarse en una gama mas amplia de
costos operativos. Aqui, los altos precios de los salarios, los alquileres, las remodelaciones y el
equipamiento esencial para la cocina subrayan que los gastos iniciales y operativos son una carga
significativa. La inversion en remodelaciones y en la adecuacion de espacios también puede ser
considerable, especialmente para aquellos que buscan crear un ambiente atractivo y funcional para
los clientes. La combinacidn de estos gastos demuestra que, ademas de los costos visibles como el
alquiler, hay otros factores significativos que influyen en la viabilidad econémica del restaurante.
Estos costos deben ser cuidadosamente gestionados y planificados para evitar impactos negativos
en la salud financiera del negocio.

La tercera respuesta introduce una dimension adicional al abordar los costos asociados con
la contratacion y retencion de personal calificado, asi como los gastos relacionados con seguros,
la Caja Costarricense de Seguro Social (CCSS), patentes y permisos. Estos elementos reflejan la
complejidad del entorno regulatorio y las exigencias laborales que los restaurantes deben cumplir.
Los costos laborales y de cumplimiento son frecuentemente menos visibles, pero igualmente
criticos, ya que garantizan que el restaurante opere de acuerdo con la ley y mantenga un entorno
de trabajo adecuado. La dificultad para encontrar y retener personal capacitado también resalta el
desafio de equilibrar la calidad del servicio con los costos asociados, subrayando que una buena
gestion de los recursos humanos es tan crucial como el manejo de los costos materiales y
operativos.

En resumen, las respuestas juntas ofrecen una vision exhaustiva de los diversos desafios

financieros que enfrentan los restaurantes. Mientras que la primera respuesta se enfoca en los
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costos tecnologicos y de alquiler, la segunda aborda los gastos operativos generales, y la tercera
destaca los costos laborales y de cumplimiento regulatorio. Cada uno de estos aspectos contribuye
a una comprension mas completa de las dificultades econdmicas en el sector, mostrando coémo una
combinacion de altos costos en tecnologia, infraestructura, personal y regulaciones puede afectar
significativamente la capacidad de un restaurante para operar de manera eficiente y rentable. Esta
vision holistica es fundamental para reconocer y gestionar los multiples factores que influyen en
la salud financiera de un negocio en la industria gastronémica.

Objetivo 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 frescas.

v"Indicadores: Sistema de control de costos

Las respuestas proporcionan una visién variada sobre como los restaurantes abordan la
gestion de costos y el ajuste de precios para mantener su viabilidad financiera en un entorno
economico cambiante.

La primera respuesta refleja una estrategia proactiva y a largo plazo para la gestion de
precios. Al no ajustar los precios del menu constantemente en respuesta a cada fluctuacion en el
costo de la materia prima, el restaurante opta por una prevision anual que considera el aumento
del costo de vida. Esta metodologia permite al restaurante mantener una estructura de precios mas
estable y menos volatil, minimizando la necesidad de ajustes frecuentes que podrian afectar la
percepcion del cliente y su fidelidad. La estimacion anual de los costos proporciona un marco para
realizar ajustes calculados, garantizando que los precios se ajusten de manera planificada y en
consonancia con las expectativas de los clientes y las realidades econémicas del mercado.

La segunda respuesta pone de manifiesto la importancia de una gestion contable sélida en

la toma de decisiones financieras. La presencia de un contador que supervisa la contabilidad del
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restaurante y proporciona informes detallados sobre pérdidas y ganancias es esencial para una
administracion efectiva. El contador no solo maneja la contabilidad diaria, sino que también ofrece
recomendaciones basadas en un analisis detallado de los datos financieros. Esto permite a los
propietarios tomar decisiones informadas sobre los costos, optimizar los margenes de ganancia y
ajustar los precios del menu en funcion de una vision precisa y actualizada de la salud financiera
del negocio. La intervencion de un profesional contable asegura que las decisiones se basen en
datos confiables y permite una gestion mas estratégica de los recursos financieros.

La tercera respuesta muestra una combinacion de control riguroso y flexibilidad en la
gestion de costos. Al llevar un control estricto de todos los gastos operativos y revisar los precios
del menu cada seis meses, el restaurante busca equilibrar la necesidad de vigilancia constante con
la de realizar ajustes regulares de precios. Esta estrategia permite a los restaurantes adaptarse a
cambios en los costos operativos de manera estructurada, evitando ajustes excesivamente
frecuentes que podrian resultar incomodos para los clientes y disruptivos para las operaciones. La
revision semestral proporciona un equilibrio entre la estabilidad de precios y la capacidad de
respuesta a las fluctuaciones en los costos, ayudando a mantener la competitividad y la
sostenibilidad financiera del restaurante.

En resumen, las respuestas combinadas ofrecen una vision integral de las diferentes
estrategias para la gestion de costos y precios en el sector de la restauracion. Mientras que la
primera respuesta enfatiza la planificacion anual para ajustes de precios, la segunda resalta la
importancia de la asesoria contable para decisiones basadas en datos financieros precisos, y la
tercera combina un control riguroso con ajustes periddicos de precios. Estos enfoques reflejan
cdémo los restaurantes pueden abordar de manera efectiva la gestion financiera, manteniendo la

estabilidad de precios y adaptandose a los desafios econdmicos de manera estratégica. Cada
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enfoque tiene sus propias ventajas y se adapta a diferentes necesidades y contextos, mostrando que
la clave para una gestion financiera exitosa radica en una combinacion adecuada de planificacion,
analisis y flexibilidad.

v'Indicadores: Servicio al cliente, calidad del producto

En conjunto, las respuestas ilustran tres enfoques distintos para atraer y retener clientes
en el sector de las restaurantes, cada uno destacando diferentes aspectos del servicios al cliente,
calidad y caracteristicas del mend, el ambiente y la diferenciacion.

La primera respuesta resalta el potencial de las redes sociales para captar nuevos clientes,
subrayando la importancia de no solo atraer, sino también de crear una experiencia memorable en
el restaurante. Aqui, el éxito radica en ofrecer un ambiente y un servicio que hagan que los clientes
se sientan especiales y valorados. La estrategia consiste en usar las redes sociales para atraer la
atencion inicial, pero la fidelizacion de clientes se logra a traves de una experiencia positiva que
motive a los clientes a regresar. Este enfoque sugiere que el valor de las redes sociales no solo esta
en la promocidn, sino en cOMo estas promociones se traducen en una experiencia real y gratificante
en el restaurante.

La segunda respuesta amplia esta vision al integrar mejoras en el servicio operativo con
una estrategia de comunicacion multicanal. Al enfocarse en mejorar los tiempos de entrega y
ofrecer promociones especiales, el restaurante busca no solo atraer nuevos clientes, sino también
mantener a los existentes comprometidos. La utilizacion de redes sociales y correos electronicos
para comunicar ofertas y descuentos afiade una capa de personalizacion y acceso constante a la
informacidn, lo que puede aumentar la lealtad del cliente y fomentar la repeticion de visitas. Este
enfoque demuestra una estrategia mas completa que combina la eficiencia operativa con una

comunicacion efectiva para maximizar el impacto de las promociones y la retencién de clientes.
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La tercera respuesta pone un fuerte énfasis en la creacion de una experiencia unica para
cada cliente, destacando que la calidad del servicio y la atencidn personalizada son cruciales para
la satisfaccion del cliente. A diferencia de las otras respuestas, el uso de redes sociales es
presentado como el Unico canal de comunicacion, lo que sugiere una estrategia mas centrada en la
experiencia del cliente dentro del restaurante y en como se presenta en las redes sociales. La
experiencia en el local se convierte en el principal factor para atraer y retener clientes, con el
objetivo de hacer que cada visita sea especial y memorable. Este enfoque pone de relieve la
importancia de ofrecer un servicio excepcional y una experiencia de cliente sobresaliente,
utilizando las redes sociales principalmente para apoyar y amplificar la percepcién positiva del
restaurante.

Finalmente, cada respuesta refleja un enfoque diferente para atraer y retener clientes,
combinando el uso de redes sociales con diversos aspectos operativos y experienciales. La primera
respuesta ve a las redes sociales como una herramienta para atraer y crear una experiencia especial;
la segunda integra mejoras operativas con una estrategia de comunicacién multicanal para
mantener el interés y la lealtad de los clientes, y la tercera pone un énfasis primordial en ofrecer
una experiencia Unica en el restaurante, usando las redes sociales principalmente como un canal
de comunicacion. Estas perspectivas resaltan como diferentes estrategias pueden ser utilizadas
para manejar la relacion con los clientes, cada una adaptandose a diferentes prioridades y objetivos
del negocio.

v Indicadores: Caracteristicas del platillo, ambiente

En conjunto, las respuestas ofrecen una vision completa de como se puede gestionar

eficazmente el equipo en un restaurante, cada una aportando una dimension diferente al tema de

la motivacion, la comunicacion y la cohesion.
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La primera respuesta subraya la importancia de hacer que el equipo sienta que el restaurante
es “su negocio”. Este enfoque esta basado en la premisa de que si los empleados se sienten
personalmente invertidos en el éxito del restaurante, esto no solo mejora su compromiso y
productividad, sino que también tiene un impacto positivo en la experiencia del cliente. Cuando el
personal percibe que el éxito del restaurante esta estrechamente vinculado con su propio bienestar,
hay una mayor motivacion para ofrecer un servicio excepcional y contribuir al ambiente general.
Este sentimiento de propiedad puede llevar a una mayor estabilidad en el equipo y a una atmosfera
mas positiva y proactiva, que se refleja en la satisfaccion del cliente y, en Gltima instancia, en la
rentabilidad del negocio.

La segunda respuesta proporciona una perspectiva complementaria al destacar el valor de
la comunicacion y la armonia en el entorno laboral, especialmente en un negocio pequefio. La
proximidad entre los miembros del equipo hace que la interaccidn diaria sea critica para mantener
un ambiente de trabajo saludable. La creacion de un entorno basado en el respeto y la tolerancia
ayuda a manejar los desafios de comunicacion que pueden surgir en un espacio mas reducido,
donde cada interaccion puede tener un impacto significativo. Este enfoque resalta como un
ambiente de trabajo positivo no solo facilita la colaboracion efectiva, sino que también contribuye
a una cultura organizacional que valoriza el bienestar de los empleados, lo que puede traducirse
en una mejor experiencia tanto para los empleados como para los clientes.

La tercera respuesta complementa estos enfoques al mostrar como la estructura y la rutina
diaria pueden fomentar una comunicacién efectiva. Las reuniones diarias antes de la apertura
permiten a todos los miembros del equipo estar al tanto de los detalles operativos importantes,
como el estado del menu y la disponibilidad de la materia prima. Este tipo de comunicacion

estructurada asegura que todos estén alineados con respecto a las expectativas y tareas del dia,
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promoviendo una coordinacion eficiente y un ambiente laboral mas armonioso. La regularidad de
estas reuniones contribuye a mantener una relacién cordial entre los miembros del equipo,
ayudando a prevenir malentendidos y asegurando que cualquier problema o inquietud se aborde
de manera oportuna.

En resumen, al comparar estas respuestas, queda claro que la gestion eficaz del equipo en
un restaurante requiere una combinacion de motivacion, comunicacion y estructura. Mientras que
la primera respuesta pone el énfasis en la motivacion y el sentido de pertenencia, la segunda
destaca la importancia de un entorno respetuoso y tolerante en un negocio pequefio, y la tercera
resalta la necesidad de una comunicacion constante y estructurada. Cada enfoque ofrece un angulo
valioso para construir un equipo cohesionado y eficiente, y todos ellos contribuyen a un ambiente
de trabajo que no solo mejora la moral del equipo, sino que también impacta positivamente en la
experiencia del cliente y en el éxito general del restaurante. Esta integracion de motivacion, respeto
y comunicacién efectiva muestra como diferentes estrategias pueden converger para crear un

ambiente de trabajo que favorezca tanto la satisfaccion del personal como la de los clientes.
v Indicadores: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Cada una de las respuestas proporciona un vistazo a las diferentes estrategias y desafios
que enfrentan los restaurantes al evaluar su posicion en el mercado. A través del analisis de
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas (FODA), se revela cbmo cada establecimiento
se enfrenta a su propio conjunto unico de condiciones y prioridades. En la primera respuesta, la
fortaleza en la calidad de los ingredientes y el ambiente del restaurante se presenta como un activo
clave para atraer clientes, mientras que el bajo posicionamiento en la zona sugiere una falta de
reconocimiento que podria ser superada con una estrategia de marketing digital mas robusta. La

oportunidad de optimizar el uso de redes sociales para aumentar la visibilidad muestra una
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estrategia proactiva para mejorar el alcance y atraer a mas clientes. La amenaza del alto costo de
la vida, sin embargo, introduce un riesgo significativo que podria impactar tanto en los costos
operativos como en la percepcion del valor por parte de los clientes, creando una presion adicional

para ajustar precios y mantener la rentabilidad.

La segunda respuesta subraya el sabor de la comida y una buena ubicacion como sus
fortalezas, que son cruciales para atraer y retener clientes. Sin embargo, la inexperiencia del
personal puede ser una debilidad que afecta la calidad del servicio y la eficiencia operativa, y que
podria requerir inversion en formacion y desarrollo profesional. La posibilidad de introducir un
menu vegetariano y vegano ofrece una oportunidad para diversificar la oferta y captar a un
segmento de mercado creciente, mientras que el encarecimiento de las materias primas representa
una amenaza que puede afectar los margenes de gananciay exigir ajustes en la estrategia de precios

y costos.

La tercera respuesta destaca el servicio al cliente y la calidad del mend como sus principales
fortalezas, lo que indica un enfoque en la experiencia del cliente y la excelencia en el producto.
Sin embargo, la dificultad para encontrar estacionamiento cerca es una debilidad que podria limitar
la accesibilidad y conveniencia para los clientes, potencialmente afectando la frecuencia de visitas.
La falta de detalle en las oportunidades sefiala una posible area de mejora en la identificacion de
nuevas formas de crecimiento o expansion. La amenaza de los cambios en las dietas de los
consumidores sugiere que el restaurante debe estar preparado para adaptarse a las tendencias

emergentes y ajustar su menu para satisfacer las nuevas demandas dietéticas.

En conjunto, estos analisis FODA reflejan cémo cada restaurante aborda sus propias
fortalezas y debilidades mientras enfrenta amenazas y busca aprovechar oportunidades. La primera

respuesta muestra una combinacion de calidad y visibilidad con desafios relacionados con costos.
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La segunda se centra en el sabor, la ubicacion y la necesidad de adaptacion ante el aumento de

costos. La tercera enfatiza el servicio y la calidad, pero enfrenta retos relacionados con la

accesibilidad y las tendencias dietéticas. Cada respuesta ofrece una perspectiva Unica sobre coémo

los restaurantes pueden navegar en un entorno competitivo, adaptandose a sus circunstancias

especificas para maximizar sus ventajas y superar sus desafios. Esto subraya la importancia de una

evaluacion continua y estratégica de los factores internos y externos que impactan el éxito del

restaurante.

EL cuadrante FO-DO y FA-DA, proporcionan marcos Utiles para el analisis estratégico,

pero el uso de uno u otro puede depender de la situacion particular del restaurante y de la naturaleza

de los desafios y oportunidades que enfrenta.

Tabla 4. Cuadrante

Fortalezas: F

Debilidades: D

Calidad de los ingredientes y

ambiente del restaurante.

Bajo posicionamiento en la zona.

Oportunidades: O

Estrategias FO

Estrategias DO

Optimizar el uso de redes
sociales para aumentar la

visibilidad.

Utilizar la alta calidad de los
ingredientes y el ambiente atractivo
del restaurante como puntos
centrales en una campafia de

marketing en redes sociales.

Desarrollar una estrategia integral
de marketing digital que incluya
una presencia activa en redes
sociales  para  mejorar el
posicionamiento en la zona.
Implementar campafias pagadas
en plataformas como Facebook e
Instagram, y utilizar herramientas

de SEO local para mejorar la

visibilidad en busquedas locales.
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Amenazas: A

Estrategias FA

Estrategias DA

Alto costo de vida que afecta la
percepcion del valor y los costos

operativos.

Utilizar la alta calidad de los
ingredientes y el ambiente atractivo
del restaurante como
diferenciadores clave para justificar
precios ligeramente mas altos.
Ofrecer promociones y paquetes
especiales que brinden un excelente
valor a los clientes, como menus
fijos o descuentos en horas
especificas para atraer a clientes a

pesar del costo de vida elevado.

Implementar una campafia de
marketing digital dirigida a la
comunidad local para mejorar el
posicionamiento y la visibilidad
del

restaurante. Ofrecer

promociones especiales 0
descuentos que resalten el valor de
los productos y servicios para
atraer a clientes que buscan
opciones asequibles en un entorno

de alto costo.

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)

Estas estrategias proporcionan un enfoque equilibrado y adaptado a las fortalezas y

debilidades internas, asi como a las oportunidades y amenazas externas, para mejorar el desempefio

y la competitividad de los restaurantes en el mercado local.



CAPITULO VI: CONCLUSIONES

Y RECOMENDACIONES
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6.1.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Basado en el andlisis de las respuestas obtenidas en el capitulo anterior, se presentan las

conclusiones sobre la estrategia competitiva genérica y su relacion con la gestion de la cadena de

valor de un emprendimiento de venta de pastas frescas en Barrio Amoén en el primer semestre del

afno 2024. Ademas, se brindan varias recomendaciones estrechamente relacionadas a cada

conclusién, tomando como base cada uno de los objetivos y sus respectivos indicadores.

6.1.1.Primer Objetivo Especifico

En el primer objetivo especifico sefiala:

e Identificar el estado del entorno tanto macro ambiente como competitivo de un

emprendimiento de venta de pasta frescas en el Barrio Amon.

A continuacion, se presenta las conclusiones y recomendaciones correspondiente a este

indicador, en relacion con lo planteado en el objetivo anterior:

Indicadores: Economico, social, tecnologico, legal, medio ambiente.

Conclusiones

Recomendaciones

El sector restaurantero en Costa Rica
enfrenta desafios complejos que afectan
su estabilidad y crecimiento. El elevado
costo de vida y el desempleo limitan la
capacidad de los ciudadanos para comer
fuera con frecuencia, lo que impacta
directamente en la demanda de

restaurantes. La saturacion del mercado

Para enfrentar estos desafios, los restaurantes en
Costa Rica deben adoptar estrategias clave. Primero,
optimizar costos y diferenciar servicios a través de
una gestion eficiente de inventarios y opciones de
menu accesibles e innovadores puede atraer mas
clientes y reducir gastos. En paralelo, desarrollar
una propuesta de valor tnica y utilizar tecnologias

modernas puede mejorar la visibilidad y operacion
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y la alta rotacion de establecimientos

reflejan una competencia intensa,
mientras que las dificultades
administrativas relacionadas con la

obtencion de permisos y patentes afladen
una capa adicional de complejidad.
Estos factores combinados crean un
entorno desafiante para los
restauranteros, quienes deben navegar
economica, la

entre la presion

competencia feroz y las barreras legales.

clientes.

del restaurante en un mercado saturado. Al mismo
tiempo, simplificar los procesos legales con asesoria
especializada y mantener una alta calidad en el
servicio al cliente son esenciales para superar

barreras administrativas y fomentar la lealtad de los

Estas estrategias combinadas pueden

mejorar la viabilidad y sostenibilidad del negocio en

un entorno competitivo.

Indicadores: Producto sustituto

Conclusiones

Recomendaciones

La gestion efectiva del menu en un restaurante
se basa en una estrategia integral que incluye
adaptabilidad, innovacion y retroalimentacion.
Ajustar el menu segun la demanda, introducir
novedades y platos especiales, y analizar las
opiniones de los clientes mantiene el menu
relevante y mejora tanto la eficiencia operativa
cliente. Esta

como la satisfaccion del

estrategia asegura actualizaciones constantes,

Para implementar con éxito esta estrategia
integrada, los restaurantes deben establecer un
proceso sistematico para evaluar y ajustar su
menu. Esto incluye realizar revisiones
periddicas basadas en datos de ventas y
retroalimentacion de los clientes,
experimentar planificadamente con platos
especiales y novedades, y mantener un canal

abierto de comunicacién con los clientes. Es
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evita la monotonia y responde agilmente a las

preferencias cambiantes, fortaleciendo la
lealtad del cliente y maximizando el éxito del

restaurante.

crucial equilibrar innovacion y consistencia
para satisfacer tanto a quienes buscan nuevas
experiencias como a los que prefieren platos

clasicos.

Indicadores: Proveedores y clientes

Conclusiones

Recomendaciones

La gestion de proveedores en el sector
gastronomico es un desafio multifacético que
debe abordar la calidad de los productos, los
tiempos de entrega, los precios y las diferencias
en el trato segin el tamafio del restaurante. La
calidad de los insumos es crucial para mantener
la excelencia en los platos y la satisfaccion del
cliente, mientras que los tiempos de entrega
puntuales son esenciales para evitar retrasos y
garantizar una experiencia positiva para el
comensal. Ademas, los precios de los
proveedores afectan directamente la rentabilidad
y la competitividad del restaurante. Las
diferencias en el trato que los proveedores

otorgan a los restaurantes de distintos tamafios

pueden impactar de manera desigual, resaltando

Para enfrentar estos retos, se recomienda
que los restaurantes implementen una
estrategia de gestion de proveedores que
incluya una evaluacion continua de la
calidad de los productos, la optimizacién
de los tiempos de entrega y una
negociacion eficaz de precios. También es
fundamental que los restaurantes busquen
establecer relaciones de colaboracion con
proveedores para asegurar un trato justo,
del del

independientemente tamafio

negocio. Diversificar la base de

proveedores y mantener una comunicacion
abierta puede ayudar a mejorar la equidad
en el trato y minimizar las diferencias en el
servicio. estas

Adoptar practicas
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la necesidad de una gestion equitativa y
estratégica para maximizar el rendimiento y la

satisfaccion.

contribuira a una operacion mas eficiente y

a una mayor satisfaccion del cliente.

Indicadores: Intensidad de la rivalidad, amenaza de entrada de empresas nuevas.

Conclusiones

Recomendaciones

El andlisis de la intensidad de la rivalidad en el
sector de restaurantes revela diferentes enfoques
para enfrentar la competencia. Los restaurantes
establecidos se benefician de la estabilidad y
lealtad de sus clientes, lo que les permite operar
con menos presion en cuanto a innovaciones y
marketing. En contraste, los nuevos entrantes que
adoptan estrategias como menus de temporada
pueden atraer a un segmento de mercado
dispuesto mas experiencias

a pagar por

gastrondmicas Unicas. Por otro lado, la
diversificacion en precios y promociones es clave
para captar una amplia gama de clientes y
adaptarse a distintas necesidades y presupuestos.
Cada estrategia presenta ventajas distintas, y su
efectividad depende del contexto especifico del

restaurante y su segmento de mercado.

Para maximizar su éxito en un entorno

competitivo, los restaurantes deberian
equilibrar la estabilidad con la innovacion.
Los restaurantes consolidados deben seguir
cuidando su reputacion y clientela fiel,
mientras que los nuevos establecimientos
pueden destacarse mediante ofertas
exclusivas y menus innovadores. Ademas,
la implementacion de estrategias variadas
de precios y promociones permitira a todos
los restaurantes atraer y retener a una
adaptandose a las

diversa clientela,

demandas cambiantes del mercado.




6.1.2. Segundo Objetivo Especifico

En el segundo objetivo especifico senala:
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e (atalogar la gestion de la cadena de valor de un emprendimiento de venta de pastas

frescas por medio de un benchmarking.

A continuacidn, se presenta las conclusiones y recomendaciones correspondiente a este

indicador, en relacion con lo planteado en el objetivo anterior:

Indicadores: Logistica de entrada, Operaciones, Logistica de salida

Conclusiones

Recomendaciones

La gestion eficiente de inventarios es esencial

para el funcionamiento Optimo de los
restaurantes, impactando directamente en la
calidad del servicio y la satisfaccion del cliente.
La primera respuesta enfatiza la importancia de
controlar rigurosamente la entrada y salida de
materia prima para evitar desperdicios y
garantizar la disponibilidad de ingredientes. La
respuesta 3 complementa esta perspectiva al
detallar la gestion interna del inventario,
destacando la relevancia de revisar fechas de
caducidad y realizar conteos fisicos frecuentes
para mantener la frescura y disponibilidad de los
productos. Esta gestion interna robusta puede

mitigar los efectos negativos de posibles demoras

Para asegurar una operacion fluida y
mantener la calidad del servicio, se

recomienda que los  restaurantes
implementen un sistema de gestion de
inventarios integral que incluya controles
rigurosos sobre la frescura y disponibilidad
de los productos. Esto debe incluir
revisiones periddicas de las fechas de
caducidad, conteos fisicos frecuentes del
inventario y un seguimiento detallado de
los patrones de suministro. Ademas, un
enfoque proactivo para anticipar y
planificar posibles interrupciones en el
suministro puede minimizar su impacto.

Esta estrategia ayudard a mantener la
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en el suministro y problemas con los proveedores,

garantizando una operacion mas estable y

consistencia en la oferta de platos y a

garantizar una experiencia de cliente

consistente. La comparacion con la respuesta 2 | estable, incluso frente a desafios
refuerza la idea de que una sélida gestion interna | imprevistos  relacionados  con  los
puede compensar desafios externos y contribuir a | proveedores.
una experiencia de cliente confiable y de alta
calidad.
Indicadores: Marketing y ventas
Conclusiones Recomendaciones

Para destacar en el sector gastrondmico, es
crucial que los restaurantes implementen una
estrategia de diferenciacion que aborde varios
aspectos clave. La calidad de la comida sigue
siendo un factor fundamental para atraer y
fidelizar clientes, ya que un ment excepcional
establece una solida reputacion. Ademas, el uso
efectivo del marketing digital a través de
plataformas como Instagram y TikTok puede
aumentar significativamente la visibilidad y
atraer nuevos clientes mediante promociones
Sin verdadera

organicas. embargo, la

diferenciacion se logra mediante una experiencia

Para maximizar la diferenciaciéon en un
entorno competitivo, se recomienda a los
restaurantes que integren los siguientes
elementos en su estrategia: mantener altos
estandares en la calidad de la comida para
asegurar la satisfaccion y lealtad de los
clientes; aprovechar el marketing digital
mediante redes sociales como Instagram y
TikTok para expandir la visibilidad y atraer
nuevos clientes mediante contenido
auténtico y promociones; y crear una

experiencia global positiva que incluya un

servicio excepcional, un ambiente atractivo
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integral que combine una excelente calidad de
alimentos, un servicio excepcional, un ambiente
acogedor y wuna energia vibrante. Esta
combinacion de factores contribuye a una ventaja

competitiva significativa en un mercado saturado.

y una energia vibrante. Implementar esta
combinacion estratégica permitird a los
restaurantes destacar y construir una base
solida de clientes leales en un mercado

altamente competitivo.

Indicadores: Aprovisionamiento-compras

Conclusiones

Recomendaciones

Las estrategias para la gestion del inventario en
restaurantes presentan diferentes enfoques. La
primera respuesta resalta la importancia de la
planificacion anticipada y la relacion con
proveedores para asegurar un suministro
constante. La segunda se enfoca en la revision
diaria del inventario para una gestion mas
reactiva y flexible. La tercera respuesta combina
ambos métodos, usando planificacion perioddica y
comprobaciones regulares del inventario. Cada
enfoque tiene sus propias ventajas y proporciona
formas de mantener

complementarias un

suministro adecuado de materias primas.

Para una gestion Optima del inventario, se

recomienda combinar la planificacion

anticipada con revisiones periodicas.
Establecer  relaciones  solidas  con
proveedores y  programar compras

regulares, junto con revisiones diarias,
permitird mantener un flujo constante de
materias primas y adaptarse a variaciones
en el uso de ingredientes de manera

efectiva.
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Indicadores: Tecnologia, Administracion de recursos humanos, Infraestructura

Conclusiones

Recomendaciones

Se concluye que los restaurantes enfrentan una
variedad de desafios financieros que afectan su
rentabilidad y operacion. Los costos asociados
con tecnologia y alquileres, junto con gastos en
salarios, remodelaciones, y cumplimiento
regulatorio, son factores clave que deben ser
manejados cuidadosamente para asegurar una

gestion efectiva del negocio.

Para optimizar la rentabilidad y mantener
una operacion eficiente, se recomienda que
los  restaurantes implementen una
estrategia equilibrada que gestione de
manera integral los costos en tecnologia,
infraestructura, personal y regulaciones.
Una planificacion y control adecuado de
estos gastos es crucial para asegurar la
estabilidad financiera y el éxito a largo

plazo.

6.1.3. Tercer Objetivo Especifico

En el tercer objetivo especifico sefiala:

e 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 frescas.

A continuacion, se presenta las conclusiones y recomendaciones correspondiente a este

indicador, en relacion con lo planteado en el objetivo anterior:
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Indicadores: Sistema de control de costos

Conclusiones

Recomendaciones

Se concluye que los enfoques descritos
revelan que la gestion efectiva de costos y
precios en restaurantes requiere un equilibrio
entre planificacion, andlisis detallado y
flexibilidad. Mientras que una planificacién
anual de precios proporciona estabilidad y
previsibilidad, una solida gestion contable
asegura decisiones basadas en datos precisos,
y una revision semestral equilibra control y
adaptabilidad. La combinacion adecuada de
estas ayudar a los

estrategias puede

restaurantes a mantener su viabilidad
financiera y responder a los cambios del

mercado de manera eficiente.

Se sugiere a los restaurantes adoptar un
enfoque integrado que combine la prevision
anual con una gestion contable rigurosa y
revisiones periodicas de precios. Implementar
una planificacion financiera sélida y mantener
un seguimiento constante de los costos, junto
con ajustes regulares, permitird adaptar los
precios de manera proactiva sin sacrificar la
estabilidad. Este enfoque hibrido no solo
optimiza la gestiéon de recursos financieros,
sino que también mejora la capacidad de
respuesta a las fluctuaciones econdmicas,
asi la

fortaleciendo competitividad y

sostenibilidad del negocio.

Indicadores: Servicio al cliente y calidad del producto

Conclusiones

Recomendaciones

Las estrategias para atraer y retener clientes en
el sector de los restaurantes deben ser
multifacéticas y adaptativas. La integracion de
redes sociales para captar la atencidn inicial,

junto con una experiencia excepcional en el

Los restaurantes deberian adoptar un enfoque
integrado que combine la promocion efectiva
a través de redes sociales con un compromiso
constante hacia la mejora del servicio y la

experiencia del cliente. Implementar una




93

restaurante, es clave para convertir esa
atencion en fidelidad. A su vez, optimizar el
servicio operativo y utilizar una comunicacion
personalizada y multicanal fortalece la

retencion al mantener a los clientes

comprometidos y satisfechos. Cada enfoque
aporta elementos valiosos, pero el éxito radica
de manera

en combinar estos aspectos

coherente para ofrecer una experiencia

estrategia que utilice redes sociales para
atraer, mejorar el servicio para retener y
mantener una comunicacion personalizada
que permita fomentar la lealtad y garantizar el
equilibrio entre captar nuevos clientes y
mantener a los actuales satisfechos. Esta
combinacion permitira a los restaurantes no

solo atraer y fidelizar clientes, sino también

diferenciarse en un mercado competitivo.

integral y memorable.

Indicadores: Caracteristicas del platillo y ambiente

Conclusiones

Recomendaciones

La gestion efectiva del equipo en un restaurante
requiere un enfoque equilibrado que combine
motivacion, comunicacion y estructura. Fomentar
un sentido de propiedad entre los empleados,
mantener un ambiente de trabajo respetuoso y
establecer una  comunicacion  diaria y
estructurada son estrategias clave para mejorar la
moral del equipo y la experiencia del cliente.
Implementar  estas

practicas  integradas

contribuye a un equipo mds cohesionado y

Para lograr una gestion O6ptima del equipo,
se recomienda desarrollar e implementar
un plan que integre estos tres elementos
fundamentales. Promover un sentido de
pertenencia, asegurar un entorno de respeto
mutuo y mantener una comunicacion clara
y constante mejoraran la dindmica del
equipo y, en consecuencia, la operacion del
restaurante. Adaptar estas estrategias a las

caracteristicas especificas del restaurante
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eficiente, y fortalece la satisfaccion del cliente y

el éxito general del restaurante.

permitira alcanzar un equilibrio efectivo y

sostenible en la gestion del personal.

Indicadores: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

Conclusiones

Recomendaciones

El restaurante de venta de pastas frescas muestra
fortalezas significativas en la calidad de sus
ingredientes y el ambiente, pero enfrenta desafios
en términos de visibilidad y reconocimiento por
ser un negocio nuevo y por el hecho de estar en
una zona con una alta competencia. Las
oportunidades incluyen sacar provecho del alto
trafico de la zona para darse a conocer y mejorar
la presencia en redes sociales, asi como
diversificar el ment y resaltar el hecho de ser
productos frescos como un valor agregado para
atraer a mas clientes. Sin embargo, debe abordar
amenazas como el aumento de costos y los
cambios en las preferencias dietéticas de los

consumidores para mantener su competitividad y

rentabilidad. Con base en estas conclusiones El

Para superar los desafios y aprovechar las
oportunidades, el restaurante de venta de
pastas frescas deberia invertir en una buena
estrategia de marketing digital efectiva
para generar ruido y hacerse visible en una
zona que ofrece tanta oferta gastrondmica.
Ademas, se recomienda versatilidad a la
hora de crear el ment, se deben considerar
opciones

veganas, vegetarianas,

ingredientes de temporada, menus

gjecutivos y promociones, ya que esto es
todo lo que ofrece la competencia. Es
crucial buscar asesores expertos en todos
los temas legales,

como  permisos

municipales, de  manipulaciéon de

alimentos, sanitarios, etc. Por otro las no se

deben descuidar los costos, la calidad de




95

restaurante se ubicaria en el cuadrante DO

(Debilidades-Oportunidades)

los productos y servicios, asi como los
precios competitivos, es recomendable
hacer visitas regulares por la zona para que

ver que estd haciendo la competencia.
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ANEXOS



UNIVERSIDAD HISPANOAMERICANA

Trabajo Final de Graduacion presentado para optar al grado de Licenciatura
en Administracion de negocios

Anexo 1.

Guia de Entrevista dirigida duefios de restaurantes.

Mi nombre es José Pablo Chaves Calderdon y soy estudiante de Administracion de

Negocios, estoy optando por el grado de Bachillerato de la Universidad Hispanoamericana.

La presente entrevista tiene como finalidad estudiar “LA ESTRATEGIA
COMPETITIVA GENERICA Y SURELACION CON LA GESTION DE LA CADENA DE
VALOR DE UN EMPRENDIMIENTO DE VENTA DE PASTAS FRESCAS”, con el
propdsito de demostrar su valor en el mercado. A continuacion, encontrard unas preguntas

relacionadas con este estudio, las cuales pretenden obtener su opinidn basada en su experiencia.

Toda informacién proporcionada es estrictamente confidencial. En ese sentido, los
resultados no se mostrardn de manera individual, sino mediante un agregado estadistico, por lo
cual no existe problema alguno en cuanto a la confidencialidad de los datos proporcionados. De

antemano, se le agradece su disposicion por colaborar en esta actividad.

Investigador: José Pablo Chaves Calderon Teléfono: 83022308



| PARTE: INFORMACION GENERAL DE LA PERSONA PARTICIPANTE

Género: Femenino () Masculino ()

Il PARTE: RESPUESTAS DE LA ENTREVISTA DE ACUERDO CON LAS VARIABLES.

Variable: Analisis del Entorno

1. ¢Qué cambios sociales, econdmicos, legales y del medio ambiente siente usted que estan

impactando al restaurante? Explique ampliamente:

2. ¢Cudles son los procedimientos que realiza su restaurante para sustituir un producto o

servicio en el mercado?

3. ¢Cudles son los principales problemas que tiene el restaurante con los proveedores?

Explique

4. Si hablamos de reputacion, calidad de productos y servicios, fuerza de ventas y precios

¢ Qué conocimientos posee usted de lo que estan haciendo otros restaurantes de la zona?




Variable: Cadena de Valor / Actividades de apoyo

5.

(Cuenta este restaurante con métodos de control de entrada y salida de materia prima?
(registros, inspecciones, observaciones)
Si( )No ()

(Cuales son y qué aspectos controlan?

6. (Tiene el restaurante un modelo logistico apropiado? ;Cual?

7. (Qué dificultades se presentan en la cadena logistica (actividades de entrada y salida)

actualmente?

8. (Cuadl cree que es el elemento del Marketing estratégico mas relevante para tener un

mejor posicionamiento en las ventas?

9. (Queé tipos de técnicas de planificacion y programacion se emplean para mejorar el

abastecimiento-compras en el restaurante?




10. (A que obstaculos se enfrenta el restaurante con respecto a factores tecnoldgicos,

humanos y de infraestructura?

Variable: Matriz FODA y Estrategia genérica competitiva

11. ;Qué tipo de inspecciones o controles de costos emplean en el restaurante? Explique:

12. ;De qué manera se puede mejorar el nivel de satisfaccion del cliente y que canales de

comunicacion emplean?

13. ;Considera que el ambiente organizacional es adecuado?
Si( )No ()
15 (Qué estrategia se ejecuta a lo interno del negocio para mejorar el ambiente

organizacional del mismo?

14. ;Mencione cuales son las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas con los que

cuenta el restaurante?

Gracias



Declaracién Jurada

Yo, _Jose Pablo Chaves Calderon , mayor de edad, cédula de identidad nimero 4-0173-0082

» en condicion de egresado de la carrera de _Administracién de Negocios de la Universidad
Hispanoamericana, y advertido de las penas con las que la ley castiga el falso testimonio y el
perjurio, declaro bajo la fe del juramento que dejo rendido en este acto, que para optar por el

titulo de _Bachillerato, mi trabajo de graduacién titulado “La estrategia competitiva genérica y

su relacion con la gestién de la cadena de valor de un emprendimiento de pastas frescas” es
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del autor de la obra original". Asimismo, que conozco y acepto que la Universidad se reserva el
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ciudad de Llorente, el 12 de agosto del afio dos mil veinticuatro.

JOSE PABLO CHAVES CALDERON

Cédula de identidad: 4-0173-0082 W ( '



Consentimiento Informado

3 UNIVERSIDAD HISPANOAMERICANA m
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
Administracién de Negocios

CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA TESINAS Y TESIS

P

LA ESTRATEGIA COMPETITIVA GENERICA Y SU
RELACION CON LA GESTION DE LA CADENA DE VALOR
DE UN EMPRENDIMIENTO DE VENTA DE PASTAS
FRESCAS

Nombre de la persona participante: K,gb“b Boladios

Nombre de la persona investigadora: _Jose Pablo Chaves Calderon

Teléfono y correo para contactar a la persona investigadora en caso de dudas durante el
proceso:

8302-2308 jopachaca2@amail.com

Nombre de la persona Tutora del trabajo: _Seir Francisco Chacon Achi

PROPOSITO DE LA INVESTIGACION

El objetivo de esta entrevista es analizar el entorno de Barrio Amon especificamente
en el sector de los restaurantes, con el fin de comprender los factores internos y
externos que afectan de forma positiva y negativa actualmente estos negocios. Se
haran tres entrevistas con preguntas abiertas a los duefios o gerentes
administradores de restaurantes con el fin de entender mejor su situacion y la forma
en que operan.

La entrevista consta de 14 preguntas que no tomaran mas de 15 minutos en ser
respondidas, estas seran enviadas a través de un link por whatsapp. Tanto las

preguntas como las respuestas se adjuptaran ¢n la tesis.
Firma de la persona participante: CM\/I 0
—~J H\




CONSENTIMIENTO

He leido o se me ha leido toda la informacién descrita en esta formula antes de firmarla. 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 investigacion en este estudio.

Edzg_d’_q_ﬁglpﬁo} H-Dlot-0402

Nombre, firma y cédula de la persona participante

Jose Pablo Chaves Calderon 4-0173-0082
Nombre, firma y cédula de la persona investigadora

San Jose
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 perdera ningln derecho por firmar este documento y recibira una
copia de este documento firmada para su uso personal.

Firma de la persona participante: %—A—‘ 0




RIESGOS Y BENEFICIOS DE PARTICIPAR

Como estas respuestas seradn publicadas en la tesis, existe el riesgo de pérdida de
privacidad y confidencialidad en las respuestas.

No existe ninglin beneficio para las personas que participen de esta entrevista. El
Unico que podria salir beneficiado a futuro de este estudio es el restaurante de pastas
frescas sobre el cual se esta haciendo esta tesina.

CARACTER VOLUNTARIO

La participacién en esta investigacién es voluntaria y el entrevistado puede negarse
a responder cualquier pregunta o retirarse en cualquier momento sin ninguna
penalidad.

CONFIDENCIALIDAD

El investigador garantiza el estricto manejo y confidencialidad de la informacién. Los
datos recopilados podrian ser utilizados a futuro para publicaciones, congresos,
exposiciones, etc.

Cualquier profesor de la universidad tendran 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 informacién que surja de la
investigacion.

La confidencialidad de la informacién esta limitada por lo dispuesto en la legislacion
costarricense.

Firma de la persona participante:



UNIVERSIDAD HISPANOAMERICANA w

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
RS040
Administracion de Negocios e

CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA TESINAS Y TESIS

LA ESTRATEGIA COMPETITIVA GENERICA Y SU
RELACION CON LA GESTION DE LA CADENA DE VALOR
DE UN EMPRENDIMIENTO DE VENTA DE PASTAS
FRESCAS

Nombre de la persona participante: i\‘ arin \chlt"k

Nombre de la persona investigadora: _Jose Pablo Chaves Calderon

Teléfono y correo para contactar a la persona investigadora en caso de dudas durante el
proceso:
8302-2308 jopachaca2@agmail.com

Nombre de la persona Tutora del trabajo: _Seir Francisco Chacon Achi

PROPOSITO DE LA INVESTIGACION

El objetivo de esta entrevista es analizar el entorno de Barrio Amon especificamente
en el sector de los restaurantes, con el fin de comprender los factores internos y
externos que afectan de forma positiva y negativa actualmente estos negocios. Se
haran tres entrevistas con preguntas abietas a los duefios o gerentes
administradores de restaurantes con el fin de entender mejor su situacion y la forma
en que operan.

La entrevista consta de 14 preguntas que no tomardan mas de 15 minutos en ser
respondidas, estas seran envjadas a través de un link por whatsapp. Tanto las

preguntas como las respuesta adj:ﬂrin en la tesis.
A

Firma de la persona participante: ' 1o} o




CONSENTIMIENTO

He leido o se me ha leido toda la informacion descrita en esta formula antes de firmarla. 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 investigacion en este estudio.

LONM 1282

Jose Pablo Chaves Calderon 4-0173-0082
Nombre, firma y cédula de la persona investigadora

San Jose
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 sera participante o de su representante legal.

La persona participante NO perdera ningtin derecho por firmar este documento y recibird una
copia de este documento firmada para su uso personal,

Firma de la persona participante: 1 ,,L




RIESGOS Y BENEFICIOS DE PARTICIPAR

Como estas respuestas seran publicadas en la tesis, existe el riesgo de pérdida de
privacidad y confidencialidad en las respuestas.

No existe ningln beneficio para las personas que participen de esta entrevista. El
Unico que podria salir beneficiado a futuro de este estudio es el restaurante de pastas
frescas sobre el cual se esta haciendo esta tesina.

CARACTER VOLUNTARIO

La participacién en esta investigacién es voluntaria y el entrevistado puede negarse
a responder cualquier pregunta o retirarse en cualquier momento sin ninguna
penalidad.

CONFIDENCIALIDAD

El investigador garantiza el estricto manejo y confidencialidad de la informacién. Los
datos recopilados podrian ser utilizados a futuro para publicaciones, congresos,
exposiciones, etc.

Cualquier profesor de la universidad tendran 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.

La confidencialidad de la informacién esta limitada por lo dispuesto en la legislacién
costarricense.

Firma de la persona participante: ¢ £
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CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA TESINAS Y TESIS

LA ESTRATEGIA COMPETITIVA GENERICA Y SU
RELACION CON LA GESTION DE LA CADENA DE VALOR
DE UN EMPRENDIMIENTO DE VENTA DE PASTAS
FRESCAS

Nombre de la persona participante: __ (v /os ??Iic..s

Nombre de la persona investigadora: _Jose Pablo Chaves Calderon

Teléfono y correo para contactar a la persona investigadora en caso de dudas durante el
proceso:

8302-2308 jopachaca2@amail.com

Nombre de la persona Tutora del trabajo: _Seir Francisco Chacon Achi

PROPOSITO DE LA INVESTIGACION

El objetivo de esta entrevista es analizar el entorno de Barrio Amén especificamente
en el sector de los restaurantes, con el fin de comprender los factores internos y
externos que afectan de forma positiva y negativa actualmente estos negocios. Se
haran tres entrevistas con preguntas abiertas a los duefios o gerentes
administradores de restaurantes con el fin de entender mejor su situacion y la forma
en que operan.

La entrevista consta de 14 preguntas que no tomaran mas de 15 minutos en ser
respondidas, estas seran enviadas a través de un link por whatsapp. Tanto las
preguntas como las respuestas se adjuntaran en la tesis.

Firma de la persona participante:

2%



CONSENTIMIENTO

He leido o se me ha leido toda la informacién descrita en esta férmula antes de firmarla. 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
participacién y accedo a participar como sujeto de investigacion en este estudio.

__Q.r_h_?ﬁfa s 14500209
Nombre, firma y cédWa de la persona participante

Jose Pablo Chaves Calderon 4-0173-0082
Nombre, firma y cédula de la persona investigadora

San Jose
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 sera participante o de su representante legal.

La persona participante NO perderé ningin derecho por firmar este documento y recibird una
copia de este documento firmada para su uso personal.

Firma de la persona participante: Z 4414/?)

LG |




RIESGOS Y BENEFICIOS DE PARTICIPAR

Como estas respuestas seran publicadas en la tesis, existe el riesgo de pérdida de
privacidad y confidencialidad en las respuestas.

No existe ningiin beneficio para las personas que participen de esta entrevista. El
Unico que podria salir beneficiado a futuro de este estudio es el restaurante de pastas
frescas sobre el cual se esta haciendo esta tesina.

CARACTER VOLUNTARIO

La participacién en esta investigacion es voluntaria y el entrevistado puede negarse
a responder cualquier pregunta o retirarse en cualquier momento sin ninguna
penalidad.

CONFIDENCIALIDAD

El investigador garantiza el estricto manejo y confidencialidad de la informacion. Los
datos recopilados podrian ser utilizados a futuro para publicaciones, congresos,
exposiciones, etc.

Cualquier profesor de la universidad tendran 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 informacién que surja de la
investigacion.

La confidencialidad de la informacién esta limitada por lo dispuesto en la legislacion
costarricense.

Firma de la persona participante: e"“’i




Carta de aprobacion del Tutor

CARTA DEL TUTOR
San José, 09 de agosto de 2024

Destinatario
Carrera
Universidad Hispanoamericana

Estimado sefior:

El estudiante JOSE PABLO CHAVES CALDERON, cédula de identidad numero 4-0173-0082, me
ha presentado, para efectos de revision y aprobacion, el trabajo de investigaciéon denominado LA
ESTRATEGIA COMPETITIVA GENERICA Y SU RELACION CON LA GESTION DE LA
CADENA DE VALOR DE UN EMPRENDIMIENTO DE VENTA DE PASTAS FRESCAS EN
BARRIO AMON EN EL PRIMER SEMESTRE DEL ANO 2024.

la cual ha elaborado para optar por el grado académico de bachillerato en administracion de
empresas.

En mi calidad de tutor, he verificado que se han hecho las correcciones indicadas durante el proceso
de tutoria y he evaluado los aspectos relativos a la elaboracién del problema, objetivos, justificacion;
antecedentes, marco tedérico, marco metodologico, 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% |10

C) | COHERENCIA ENTRE LOS OBJETIVOS, LOS INSTRUMENTOS 30% |30
APLICADOS Y LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

d) | RELEVANCIA DE LAS CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 20% [15

e) | CALIDAD, DETALLE DEL MARCO TEORICO 20% |20
TOTAL 85

En virtud de la calificacion obtenida, se avala el traslado al proceso de lectura.

SEIR FRANCISCO Frmade fgneimente
Atentamente,  piaON ACHI ~ CHACON ACH! FIRMA)
Fecha: 0B
(FIRMA) e
Nombre Seir Chacén Achi

Cédula identidad N 108480930
Carné Colegio Profesional N 38245



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, 12 de agosto de 2024.

Seforas y sefores
Centro de Informacion Tecnoldgico (CENIT)
Universidad Hispanoamericana

Estimadas personas:

El suscrito, Jose Pablo Chaves Calderon, con nimero de identificacion 4-0173-0082, autor
del trabajo de graduacion titulado “LA ESTRATEGIA COMPETITIVA GENERICA Y SU
RELACION CON LA GESTION DE LA CADENA DE VALOR DE UN EMPRENDIMIENTO
DE VENTA DE PASTAS FRESCAS", presentado y aprobado en el afio 2024 como requisito
para optar por el titulo de Bachillerato en Administracién de Neqgocios; Sl autorizo al Centro

de Informacién Tecnologico (CENIT) para que con fines académicos, muestre a la
comunidad universitaria la produccién intelectual contenida en este documento.

De conformidad con lo establecido en la Ley sobre Derechos de Autor y Derechos Conexos
N° 6683, Asamblea Legislativa de la Republica de Costa Rica, anexo los términos de la
licencia general para publicacion de obras en el repositorio institucional.

Cordialmente,
Jose Pablo Chaves Calderon
Cédula 4-0173-0082



Carta de Lector

21 de agosto de 2024

Sefiores
Servicios Estudiantiles
Universidad Hispanoamericana

Estimado serior

El estudiante José Pablo Chaves Calderdn, cédula de identidad 0401730082 me
ha presentado para efectos de revision y aprobacion, el trabajo de investigacion
denominado “La estrategia competitiva genérica y su relacion con la gestion
de la cadena de valor de un emprendimiento de venta de pastas frescas en
Barrio Amon en el primer semestre del ano 2024”, el cual ha elaborado para

obtener su grado de Bachillerato en Administracion de Negocios.

He revisado y he hecho las observaciones relativas al contenido analizado,
conclusiones; asimismo, la aplicabilidad y originalidad de las recomendaciones, en
terminos 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 digitalmentehpor LUIS
\ ALBERTO VARGAS ZUNIGA
VARGAS ZUNIGA R
(FIRMA) Fecha: 2024.08.21 20:09:13 -06'00"

Lic. Luis Vargas Zuhiga.
Cédula de identidad 0107090057
Numero carné Colegio Profesional, CPCECR # 33896.



