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RESUMEN:

En este articulo se presenta el perfil tecnoldgico e innovador
de una pequefia empresa colombiana del sector comercial y
de distribucién. Para la realizacién de mismo, se hizo una
microcultura sobre los ultimos hallazgos y tendencias en el
sector comercial en Colombia y el mundo. Posteriormente se
realizd un diagndstico de innovacién, a través del uso de
una herramienta que ha sido utilizada en mas de 700
empresas tanto a nivel nacional como internacional. Los
resultados obtenidos, permitieron detectar oportunidades de
mejora para la empresa con respecto a la innovacién y a la
tecnologia. Entre los principales resultados cabe destacar la
necesidad de mejorar los procesos de gestion de tecnologia
e innovacién en la empresa, que incluyen la generacion de
ideas, los procesos e comunicacién, entre otros.

Palabras clave Innovacion, Tecnologia, Diagndstico,
Perfiles.

ABSTRACT:

This article presents the technological and innovative profile
of a small Colombian company in the commercial and
distribution sector. For the accomplishment of the same, a
micro culture was made on the latest findings and trends in
the commercial sector in Colombia and the world. Later, a
diagnosis of innovation was made, using a tool that has
been used in more than 700 companies both nationally and
internationally. The obtained results, allowed detecting
opportunities of improvement for the company with respect
to the innovation and the technology. The main results
include the need to improve the processes of technology
management and innovation in the company, including the
generation of ideas, processes and communication, among
others.

Key words Innovation, Technology, Diagnostic, Profiles.

1. Introduccion

Este trabajo tuvo como objetivo general, la identificacion de necesidades y oportunidades que posee la
empresa seleccionada ubicada en la ciudad de Medellin en cuanto a la gestidn de tecnologia e
innovacion, a partir de la implementacion de un diagndstico. La empresa pertenece al sector
Distribucion y Comercializacion. Dicha empresa, trabaja especificamente en la distribucién y/o
comercializacion de botellas Pet, ademas estan innovando con el desarrollo de unas tapas sin liner
less, ya que no es necesario tenerlo y estas cuentan con tecnologia avanzada, que reduce costos y
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son elaboradas con un material distinto. También trabajan con preformas de botellas que son 100%
reciclables. Los desechos de estas botellas son molidos y los utilizan para actividades como fabricar
textiles en Enka de Colombia en la ciudad de Medellin, pudiendo evidenciar que esta empresa trata de
ser amigable con el ambiente.

Para lograrlo, en primer lugar, se propuso un plan de trabajo o metodologia para el desarrollo del
mismo, ademas de hacer una contextualizacion sobre el sector al cual pertenece la empresa:
Distribucion o Comercializacion. Posteriormente, se implementd la herramienta MGT (Quintero,
Zartha, Valencia Galeano, & Vasco Escobar, 2010). Luego se desarrollé un anélisis de la misma, el cual
permitié identificar las fortalezas, necesidades y falencias en cuanto a innovacion y tecnologia.
Finalmente se propusieron unas soluciones para resolver los problemas hallados y que a su vez
permitieron un mejoramiento y fortalecimiento de la empresa.

2. Marco de referencias

A continuacidn se presentan los principales hallazgos de la microcultura:

2.1 Innovaciones en la cadena de suministro para la distribucion
(supply chain)

Actualmente, los distribuidores buscan utilizar los sistemas RFID, los cuales son sistemas de
almacenamiento y recuperacion de datos remotos que usan dispositivos denominados etiquetas,
tarjetas, transpondedores (se usan como unos trasmisores nuevos ya que reciben sefales en
particular de una fuente, amplificando o reforzando la sefial antes de enviarla a un lugar determinado)
o tags RFID. El propésito fundamental de la tecnologia RFID es transmitir la identidad de un objeto
(similar a un numero de serie Unico) mediante ondas de radio. Las tecnologias RFID se agrupan
dentro de las denominadas Auto ID (identificacién automatica). Empresarios (2016).

Estos sistemas son una de las mayores innovaciones a nivel global para hacer un mejor seguimiento
de la circulacidon de las mercancias desde las fuentes de aprovisionamiento hasta los puntos de venta:
constituyen de hecho un eficaz mecanismo de lucha contra la falsificacion. Esta tecnologia se aplica ya
en Estados Unidos por parte de Wal-Mart y Peltz Shoes (lider en la venta de calzado por Internet). Es
un medio de conocer exactamente el nivel de stock, donde se encuentra cada producto y como
planificar y lanzar los pedidos automaticamente y responder asi lo mas rapido posible a las
necesidades de los clientes. Paises como Francia aun no estan muy avanzados en este asunto, pues
un estudio reciente de la consultora IdtechEx muestra que es superada no sélo por los EEUU, sino
también por Reino Unido, China, Alemania y Japdn Cliquet, 2016).

2.2 Innovaciones en la funcion de informacion comercial

Segun Cliquet (2016), los microchips permiten al distribuidor conocer mejor a su clientela y, por tanto,
proponerle productos que le interesan a través de las promociones. El sistema de alerta de
promociones podra basarse en el teléfono moévil del consumidor: es una de las razones por las cuales
los distribuidores franceses como Carrefour, Auchan y Leclerc se han convertido en MVNO (Mobile
Virtual Network Operators). En efecto, los grandes operadores de telefonia venden tiempo no utilizado
a operadores exteriores. Los distribuidores mas reconocidos de todo el mundo buscan actualmente
servirse de ello para informar a sus clientes habituales, pero también a los clientes de paso en busca
de su ensena preferida. Los distribuidores californianos han sido uno de los primeros beneficiarios y
algunos distribuidores franceses se interesan ya por los microchips como un sistema de alerta de
promociones.

2.3 Nuevas tecnologias para procesamiento de botellas Pet

De acuerdo con lo encontrado en Engineering (2016), las empresas como Plastics Technologies Inc., la
italiana Siapi srl y Plastipak Packaging con sede en Plymouth, Michigan, Estados Unidos, presentaron
un revolucionario concepto de disefio y manufactura de botellas para llenado en caliente. Esta Ultima
empresa logro usar 20% menos de material, lo cual es una gran sefal para los distribuidores y
comercializadores de botellas Pet puesto que se generan mayores posibilidades de acuerdos



econdmicos de bajo costo, como lo es la empresa. Esto indica una innovacion de mercado puesto que
se presenta la implementacion de un nuevo método de comercializacidon que entrana importantes
mejoras en la distribucidén del producto o en su presentacidn, o en su politica de emplazamiento
(posicionamiento), promocién o precio. Engineering (2016)

2.4 Tecnologia que podria trasformar la comercializacion a nivel
mundial: Drones

El uso civil de aviones no tripulados estd empezando a despegar, dado que las empresas estan
considerando cdmo se podrian utilizar para hacer entregas de productos y proporcionar importantes
servicios (distribucion), como Internet inalambrico, a lugares remotos Vicente (2016).

2.5 éQué estan haciendo las empresas comercializadoras? Business-
to-business (B2B)

El B2B ha venido impulsado por la creacién de portales para agrupar compradores. Asi, encontramos,
por ejemplo, portales de empresas de automocion, alimentacion, quimicas u hosteleria, entre otros.
Las compafias se agrupan para crear dichas paginas aglutinando fuerzas, lo que les permite negociar
en mejores condiciones. El mantenimiento de las paginas se produce pidiendo un canon por cotizar o
cobrando a los socios una comisién del negocio realizado en el portal. La expresién B2B no se
encuentra limitada al entorno electrénico segin Canal (2015). Solo por establecer un ejemplo de
referencia, el B2B aplica a la relacion entre un fabricante y el distribuidor de un producto y también a
la relacidn entre el distribuidor y el comercio minorista, pero no a la relacidén entre el comerciante y su
cliente final.

2.6 Teléfonos inteligentes y su aporte a la calidad de la distribucion

“Es fundamental el aprovechamiento de los teléfonos inteligentes para la gestion de los puntos de
entrega, evitando al maximo la devolucién de pedidos. Herramientas, como el chat, permiten conectar
vendedores, comerciales y operaciones” (Mejia, 2015).

2.7 Comercializacion en el mundo

El negocio del comercio a nivel mundial se ha ido especializando y tecnificando cada vez mas, lo que
ha provocado una expansion importante de las cadenas de supermercados y una concentracion de su
poder de mercado, lo cual a su vez ha determinado un desplazamiento de los competidores mas
peguenos. Con el fin de proteger a estos ultimos, en varios paises europeos se han establecido
restricciones tanto en horarios de apertura de los locales como en los horarios de los trabajadores,
limitando incluso la construccion de nuevos locales (Of. comercial de la embajada de Espafia en
Colombia, s.f.).

2.8 Reducidos margenes de comercializacion

(Banco Interamericano de Desarrollo, Fondo Multilateral de Inversion, & Proexport Colombia, 2003) La
tendencia al consumo de envases y empaques esta dada por la relacidn precio beneficio de los
productos, asi como la inclinacidon a innovar en lo referente a marca y calidad. Es asi como también
complementan que una caracteristica de este mercado son los bajos margenes de comercializacion
gue tienen los empresarios y distribuidores. Esto como consecuencia de la precaria situacion de la
economia y la necesidad de las empresas de seguir en el mercado y por el alto valor que se debe
asignar en los diferentes segmentos. Es importante mencionar que la distribucidén alimentaria es un
sector que actualmente se encuentra en auge. Como lo menciona (Orizont, 2015), la globalizacion, los
habitos de consumo y la tecnologia, han supuesto una gran evolucion en la distribucidon alimentaria.
En poco tiempo se ha pasado de comprar en la tienda de barrio a hacer la compra online y recibirla en
la puerta de los hogares, a través del comercio electrénico o e-commerce.

2.9 Innovaciones en herramientas



En el mundo se han desarrollado diferentes aplicaciones para facilitar la distribucién y
comercializacion. Una de ellas, como lo indica la empresa de consultoria tecnoldgica, desarrollaron una
herramienta, cuyas soluciones estan orientadas a empresas dedicadas a la distribucidén de productos
diversos, para ponerlos a disposicién de los consumidores finales en la cantidad demandada, en el
momento solicitado y en un lugar accesible. La funcionalidad de la herramienta permite una gestion
integral de las operaciones propias de la distribucion como son administracién, compras, finanzas,
colaboradores, logistica, comercial y ventas (Altim, s.f.).

3. Metodologia

El presente articulo, se base en los resultados obtenidos de la implementacion de un diagndstico de
tecnologia e innovacién en la empresa Seleccionada ubicada en la ciudad de Medellin, la cual es una
comercializadora que se encarga de la distribucidn de botellas Pet de la multinacional australiana
Amcor.

Son varias las herramientas existentes para realizar diagnosticos de innovacidn, pero en este caso, se
escogid la herramienta Metodologia de Gestion Tecnoldgica (Quintero, Zartha, Valencia Galeano, &
Vasco Escobar, 2010), ya que como lo sefiala (Goémez Montoya, Montoya Garcia, & Arango Alzate,
2014) esta ha sido una de las mas utilizadas e incluso validadas en diferentes organizaciones y
sectores mediante proyectos, cursos de postgrado y pregrado (como en este caso), incluso a nivel
internacional.

Esta herramienta fue desarrollada por investigadores de la Escuela de Ingenierias de la Universidad
Pontifica Bolivariana-Medellin (Quintero, Zartha, Valencia Galeano, & Vasco Escobar, 2010). La
herramienta consta de varios elementos, el perfil tecnoldgico esta compuesto por 19 preguntas para
identificar las 4 M’s, en aspectos como: Machine, Methods, Management, Money. El perfil innovador
estd compuesto por 50 preguntas, para evaluar aspectos como: Producto-servicio, Mercadeo,
Organizacion y Proceso. Cada aspecto se divide en preguntas para evaluar inversion, comunicacion,
planeacién, recursos humanos y planeacidon y procesos administrativos. Las preguntas fueron
respondidas por el gerente de la empresa segun la situacidon de la misma. El rango de respuestas se
encuentra entre los valores 1 y 4. Si las respuestas estaban entre 1 y 3, esto sefalaba la presencia de
brechas en el item evaluado, y si la respuesta escogida era 4, esto indica que el item evaluado no
posee brechas.

Finalmente, la herramienta expone los resultados obtenidos y los esperados que serian los ideales de
diferentes formas como tablas y graficos, los cuales fueron analizados y discutidos posteriormente,
ademas se planted una recomendacién en los casos donde se considerd pertinente.

4. Resultados

A continuacidn, se realizé el analisis de resultados obtenidos mediante la herramienta en la empresa
Seleccionada.

4.1. Perfil tecnologico

Como aspecto diferenciador de las empresas expresados en términos de cambio y mejoramiento
continuo.

4.1.1. Identificacion machine

Los resultados obtenidos mostraron que la empresa esta en un nivel bajo ya que no ha adquirido
tecnologia de ningun tipo (en el Ultimo afio) y por ende no la ha utilizado para modernizacion. Sin
embargo, hacen un mantenimiento correctivo a las tecnologias que ya poseen.

Ya que la empresa esta préxima a desarrollar un nuevo proyecto que incluye una planta para la
elaboracién de una bebida funcional para animales domésticos, se recomienda una revision de
necesidades y capacidades de la empresa para la adquisicion de nueva maquinaria, ya que a pesar de
que no hay competencia en este momento para este tipo de producto, es necesario que se mantengan
en una posicion dominante para el mercado en el que van a incursionar.

4.1.2. Identificacion methods



En cuanto a los métodos, la empresa se ha enfocado en hacer innovaciones de servicio y producto,
para esto ha recurrido a alianzas con universidades y centros de investigacién, tanto para conseguir
los recursos para llevarlo a cabo como para perfeccionar la idea.

En cuanto a métodos, la sugerencia principalmente se encamina al igual que en machine que la
adquisicion de nueva tecnologia se haga de una manera estratégica, manteniendo la empresa en un
alto nivel de competitividad y productividad.

La empresa, que es aun naciente, se ha preocupado por implementar software de administracién, sin
embargo, es importante trascender y utilizar otro tipo de software mas completo para que también
sea posible monitorear la produccion, la distribucién e incluso venta. Ademas, siendo una empresa
gue le da gran importancia a las sugerencias de los clientes deben trabajar en tener un software que
les ayude para reunir estas y poder tenerlas en cuenta.

La empresa hasta ahora se ha enfocado mucho en hacer innovaciones de producto/servicio, sin
embargo, se sugirié desarrollar innovaciones de otro tipo como proceso, de mercado y organizacional.

4.1.3. Identificacion managment.

En este segmento, la empresa mostré que se encuentra en un nivel alto en cuanto a la vigilancia
tecnoldgica. La empresa reconoce cuando y cdmo introducir la tecnologia que requieren y estan
proximos a realizarlo, ademas gran porcentaje de los empleados estan capacitados en tecnologia.

Como lo menciona el profesor de la Universidad de Antioquia (Restrepo, s.f.) es importante la
implementacion de la gestion tecnoldgica en la empresa ya que esta concibe la tecnologia como un
concepto estratégico, ademas como se encuentra en el glosario BID-SECAB-CINDA esta gestion es
una disciplina donde se combinan conocimientos de ingenieria, ciencias y administracion para efectuar
la planeacién, desarrollo y la implantacién de soluciones a nivel tecnoldgico para que favorezcan el
cumplimiento de los objetivos estratégicos y técnicos de una empresa. Es por todo lo anterior, que la
empresa debe realizar actividades como: monitoreo y prospectiva tecnoldgica, planificacion del
desarrollo tecnoldgico, disefio de estrategias de desarrollo tecnoldgico, adaptacion e innovacion
tecnoldgica, patentamiento, seleccion y capacitacion de asesores y operadores tecnoldgicos, entre
otras.

4.1.4. Identificacion money.

Como la empresa no ha adquirido ningun tipo de tecnologia obviamente esto no ha podido contribuir a
las ventas y al incremento de la rentabilidad. El software administrativo que la empresa utiliza ha
contribuido en gran medida en la rentabilidad, ademas un alto porcentaje de empleados ha asistido a
capacitaciones sobre tecnologia en el exterior.

RECOMENDACION: Se recomendd que la empresa debe asegurarse de que la implementacion de la
tecnologia clave para sus procesos les genere una rentabilidad que garantice crecimiento y que en un
principio libre la inversidn realizada para esto.
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Grafico 1. Graficos de barras y radial: Perfil tecnoldgico.

4.2. Perfil innovador.

Cambios necesarios de desarrollo e innovacién desde un entorno interno y externo de la organizacion.

4.2.1. Organizacion
Base sistematica de procesos y proyectos funcionales.

4.2.1.1. Planeacion y procesos administrativos

RESULTADO: Se encontrdé que la empresa tiene oportunidades de mejora en cuanto a estrategias
genéricas, competitividad e innovacidn. Ademas, La empresa aun no cuenta con la infraestructura
necesaria para llevar a cabo la planeacién y logro de las metas de innovacidon ya que cuentan con un
espacio limitado, sin embargo, si tienen los recursos organizacionales para ello. Asimismo, la empresa
afirmd que realiza capacitaciones en cuanto a innovaciones organizacionales para lograr mejores
habilidades administrativas. También es importante mencionar que existe un alineamiento estratégico
de planeacién con la I+D+i, y que no realizan técnicas avanzadas de gestion.

RECOMENDACION: Lo que se propuso a la empresa es que debe aumentar su nivel en cuanto a la
realizacion de estrategias para la innovacion en la que estan trabajando en este momento la cual es la
bebida funcional para animales domésticos y alinearla una vez lista con la estrategia genérica y/o
competitiva. Ademas, es necesario que La empresa en la planta préxima a construir destine un lugar
para que los recursos organizacionales que ya poseen ayuden a la planeacién y logro de las metas de



innovacioén, y que realicen técnicas avanzadas de gestion para que el resultado sea un cambio
significativo en la estructura organizacional.

4.2.1.2. Comunicacion

RESULTADO: Se identifico que la empresa cuenta con una comunicacién estructurada, sin embargo,
esta es solo a nivel directivo, y ademas considera que en los procesos de innovacion solo es necesario
gue la informacidén se difunda netamente a los involucrados. La empresa interactua con todos los
agentes del Sistema Nacional de Informacién, gracias a la idea innovadora en la que estan trabajando
y que decidieron trasladar a los agentes del SNI para apoyo y perfeccion de la misma.

RECOMENDACION: Tal como lo menciona la (Cadmara de Comercio e Industria de Ciudad Real, 2012)
la innovacidn es un tema que impacta a todas las areas de la empresa: disefio y desarrollo,
comunicacion y marketing, recursos humanos o la gestion, es por esto que la empresa debe contar
con un proceso de comunicaciéon estructurado que fomente la generacién de nuevas ideas a todo nivel,
no solo directivo e involucrar al mayor nimero de colaboradores posible en esto, e incluso a agentes
externos como proveedores y seguir teniendo en cuenta sugerencias de clientes como hasta ahora.

4.2.1.3. Recursos humanos

RESULTADO: Solo el 25% de los empleados de la empresa cuenta con un tercer nivel de escolaridad.
La empresa le da gran importancia a su relacién con los clientes y proveedores, por lo que se
diagnosticd que se encuentra en un buen nivel, y, de hecho, en el desarrollo de proyectos se tienen en
cuenta estos (proveedores y clientes), dandole la misma importancia y protagonismo que al recurso
humano de la empresa.

RECOMENDACION: Como sugerencia principal, se recomendod a la empresa incentivar a sus
colaboradores para que continten estudiando y que cada vez sean mas calificados. Es importante que
el capital humano a contratar esté bien preparado ya que el conocimiento le puede generar
competitividad a la empresa y de alli pueden salir buenas ideas que impulsen el desarrollo y
posicionamiento de La empresa. Lo anterior se recomienda ya que como lo indican (Djurica, Djurica, &
Janicic, 2014), el conocimiento, las habilidades, la creatividad, la innovacidén, la capacidad de aprender
y otras caracteristicas valiosas que el capital humano posee se han convertido en un elemento clave
en la economia moderna, tanto por su capacidad de generar ingresos como por la competitividad que
promueven dentro de los diferentes sectores de una empresa asi. Términos como "Sociedad del
conocimiento", "Economia de red”, "Nueva Economia”, “Economia del conocimiento” y “Economia
innovadora” se han utilizado para describir la creciente importancia del capital intelectual en la
competitividad de una empresa y el desarrollo econdmico y social de un pais

4.2.1.4. Inversion

RESULTADO: Respecto a este aspecto la empresa admitidé que no invierte capital para fomentar el
desarrollo de nuevas ideas innovadoras y creativas en sus empleados. La empresa no tiene un
departamento exclusivamente para la I+D+i, sin embargo, cuenta con una persona encargada de este
tema, aunque ésta hace parte de otro departamento. De igual manera, se observd un buen nivel en
cuanto a que poseen un plan de inversiéon ($10.000.000) en cuanto a la cartera de proyectos
innovadores, ademas es una empresa que permanece informada en mecanismos de financiacién y
habitualmente los usa para el desarrollo de proyectos de innovacidn, situaciéon que ocurre
actualmente.

RECOMENDACION: Es fundamental que La empresa realice inversiones de capital para promover el
desarrollo y generacion de nuevas ideas, innovadoras y creativas en sus colaboradores, ya que son de
las buenas ideas de donde pueden surgir proyectos que generen gran impacto en todos los aspectos,
y seria adecuado que el capital humano de la organizacion participe de este proceso al estar enterados
de las actividades que se desarrollan en la empresa, por lo tanto pueden tener mucho contribuir,
ademas seria indicado motivarlos para que participen del proceso de generacion de ideas.



Grafica de Organizacion

1 Planeacion

ZC -~

76

12 \ ==0==[Fsperado o==(Obtenido
8
4

Inversion4 o, » 0 > o 2 Comunicacion
Recursos Humanos

2
.

Grafica 2. Grafica radial de Organizacion.

Por otro lado, se propuso a la empresa crear un departamento como tal para la I+D+i, para que la
persona encargada de este tema se incorpore a él, ya que, por ahora, esta persona se encuentra en
otro departamento por la carencia del departamento de I+D+i. Se recomendd crear este
departamento ya que, como lo menciona (Lacoma, s.f.), los departamentos de I+D+i son comunes en
muchas empresas grandes, especialmente en aquellas en las que trabajan con productos o tecnologias
sujetas a importantes cambios recientes. Si bien la investigacion y desarrollo pueden desempefar un
papel en la creacidn de nuevos productos/servicios, o en la adicidon de caracteristicas de los productos
antiguos, el trabajo que hace el departamento es mas compleja que la innovacion sencilla. La I + D+i
esta conectada a la comercializacidn, la gestion de costos y otras partes de la estrategia de negocio,
es por esto que cualquier empresa debe tener este departamento. Se evidencia en lo visto
anteriormente en la Grafica 3.

4.2.2. Producto / Servicio

En este apartado se evidenciaran cada uno de los aspectos de comunicacién interna de la organizacion
con respecto a los instrumentos de innovacion global.

4.2.2.1. Planeacion y Procesos administrativos

RESULTADO: La empresa no cuenta con un modelo o metodologia para planear y desarrollar nuevos
productos y servicios. Lo cual en cierta medida se ve directamente reflejado en la no obtencion de
herramientas adecuadas para el desarrollo de estos productos.

Pero es importante resaltar que la calidad y la productividad son los factores principales de esta
empresa para lograr obtener estos parametros o herramientas, fundamentandose en la planeacién de
la innovacidén y el desarrollo tecnolégico desde una perspectiva estratégica de mercadeo.

RECOMENDACION: La mejor recomendacion fue la de la innovacidn tecnoldgica, puesto que ofrece
importantes oportunidades para el desarrollo de nuevos servicios. Para que esta empresa siga siendo
competitiva, es importante mantener los servicios y procesos hasta la fecha. La inversidén continua en
innovacion tanto para los servicios y procesos hace que sea mas dificil gue la competencia tenga una
gran ventaja tecnoldgica(Boundless, 2016). El desarrollo tecnoldgico pudo ocurrir a través de la toma
de decisiones sobre la adquisicidn, explotacidon y gestidn de las tecnologias. Estas decisiones fueron
tomadas por la asociacidon del personal de investigacidon y desarrollo, personal de compras, y los
vendedores.

4.2.2.2. Comunicacion



RESULTADO: En este aspecto la empresa cuenta con muy buena comunicacion a la hora de planear
estrategias para el desarrollo de nuevos productos y servicios, y como un aspecto diferenciador se
presenta la participacién de todos los involucrados ya sea directa o indirectamente. Por lo tanto, la
empresa para garantizar su comunicacidn estratégica utiliza herramientas para la realizacion de
vigilancia tecnoldgica, contribuyendo asi al desarrollo de su inteligencia competitiva.

Pero, aunque todo esto es muy importante la empresa debe mejorar sus sistemas de comunicacion en
el aspecto de evaluar los resultados de sus innovaciones.

RECOMENDACION: Al evaluar la innovacién, se tuvo que tener en cuenta cémo los resultados de
media o promedio pueden engafar y ocultar lo que esta sucediendo realmente. Es importante
recordar que la evaluacion es reactiva. Si se castiga a quienes prueban algo diferente, o es visto
desde esta perspectiva, esto puede actuar como un desincentivo a la innovaciéon. Por el contrario, la
evaluacidon puede ser muy valiosa para ayudar a identificar qué se puede aprender tanto de los
"éxitos" y "fracasos" y las implicaciones para las direcciones futuras (Perrin, 2000).

4.2.2.3. Inversion

RESULTADO: Para esta empresa distribuidora la innovacién y el desarrollo son muy importantes
puesto que realiza una inversion superior al 2% de las ventas solo para este fin, y esto ademas se
encuentra respaldado por la existencia de un presupuesto para la ejecucién a cabalidad de sus
envases con prototipos para garantizar la plena satisfaccién de sus clientes con la implementacién
continua de pruebas piloto de sellado, presion, disefio, y demas caracteristicas fisicas de sus
productos.

La empresa debe mejorar en el aspecto de marketing y publicidad ya que se encontré que no realiza
inversiones en este aspecto.

RECOMENDACION: La mejor recomendacién para el tema de publicidad radica en dos formas de
investigacion e inversion para las actividades de marketing. La primera forma que se propuso fue
formar un grupo de discusidon antes de la redaccién del plan de marketing. La primera parte del grupo
de enfoque seria estructurado, con preguntas ya establecidas y un espacio de discusién de flujo libre
gue permita a los participantes discutir las cosas que estan en su mente.

La segunda forma de investigacidn seria una encuesta a los clientes. La encuesta seria dada a los
clientes potenciales preguntando por sus preferencias y necesidades (Mplans, 2016).

4.2.2.4. Recursos Humanos

RESULTADOS: La empresa presenta sus respectivas capacitaciones sobre el manejo de los productos y
servicios a los clientes. Por esta razon, la empresa se ha encargado de formar y organizar su propio
personal técnico instruido en las dreas técnicas como la produccion, el mantenimiento, la investigacion
y el desarrollo, el control de calidad; donde el foco fundamental es la creatividad.

RECOMENDACION: En este aspecto la empresa presentd en términos generales un buen manejo de su
recurso humano, con la contribucién respectiva de capacitacion y conocimiento sobre manejo de sus
clientes por lo tanto no se considerd que se deba hacer un cambio con respecto a un problema
evidente en esta area de la empresa. El resultado para la empresa en términos de servicios se ve
reflejado en los aspectos obtenidos con respecto al recurso humano de la empresa en la siguiente
Grafica 3.
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4.2.3. Mercado

Es el entorno de analisis estructurado por medio de los cambios que la interconexion a nivel mundial
impuestos como mecanismo de transformacién sectorial.

4.2.3.1. Planeacién y procesos administrativos

RESULTADO: Con respecto al mercado la distribuidora mas que en el estudio del mercado, el
marketing y la publicidad ha decidido optar por la retroalimentacién permanente de produccién,
calidad en I+D para tomar acciones preventivas y correctivas, y en igual medida los envases que
distribuye la empresa requieren de un plan de mercadeo de ventas, donde la empresa ha venido
monitoreando semanalmente los comportamientos comerciales para realizar planes de accidn. Esto ha
generado para la empresa un gran aumento en la participacion en los mercados existentes, donde su
portafolio de comercializacidn de productos ha contribuido en este nivel de ventas.

RECOMENDACION: Con respecto al mercado la mejor recomendacién recomendada para la
distribuidora en marketing y publicidad dependeria de estrategias que trataran de crear primero el
conocimiento del cliente con respecto a los servicios ofrecidos, el desarrollo de la base de clientes, y
trabajar hacia la construccidon de la lealtad de los clientes (Mplans, 2016). Otro método de
comunicacion seria de redes estratégicas. El establecimiento de una red es un esfuerzo concertado y
constante para aprovechar las relaciones personales y profesionales. El Ultimo método seria con el uso
de anuncios.

4.2.3.2. Comunicacion

RESULTADO: Un aspecto positivo es el de la implementacidén de sus servicios en respuesta a las
demandas y sugerencias de los clientes, pues esto garantiza para la empresa mejor conocimiento de
estos, pero al no contar con un sistema para recibir sugerencias se dificulta este proceso.

La empresa, analiza las sugerencias y si son viables las implementan, dandoles respuesta a sus
clientes y realizando una accidn correctiva o preventiva internamente. Para optimizar todos estos
procesos la empresa se encuentra en proceso de desarrollo de su propia pagina web.

RECOMENDACION: El problema de este apartado radica en no contar con un sistema para recibir
sugerencias, por lo tanto, una buena estrategia de recomendacion seria establecer un esquema de
recepcion de la informacion proveniente de los clientes internos y externos, basada en la
implementacion de tecnologias que optimicen los tiempos de respuesta, o bien podrian trabajar de la
mano con un call center.

4.2.3.3. Inversion

RESULTADO: Este apartado muestra ser un punto negativo para la empresa ya que no realizan
inversiones para el sistema de prueba de producto segun los diversos factores con los que se compone
el medio. No obstante, cabe resaltar que cuentan con un porcentaje moderado para todo el tema de
implementacidon de sugerencias dadas por clientes para el mejoramiento de sus servicios y



proximamente productos, el cual es entre un 25% y 50% de realizacion para el mejoramiento.

RECOMENDACION: La mejor recomendacién que se propuso serian los servicios de pruebas de IBM
puesto que tienen una gran experiencia trabajando con las mejores herramientas de prueba
disponibles, como soluciones de otros proveedores. Al sacar el maximo provecho de la mejor
tecnologia para realizar pruebas, los programas de IBM pueden ayudarle a La empresa a obtener
beneficios rapidamente. Asimismo, los conocimientos sobre aplicaciones de IBM van desde paquetes
de software hasta sistemas y plataformas heredadas, incluidas las basadas en soluciones a problemas
de este tipo(IBM, 2007). La representacion estructurada de este sector interno de la empresa se
expresa en la siguiente Grafica 5.
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4.2.4. Proceso

Todo plan interno tiene un proceso formulado por las necesidades y actividades de innovacion que
busca desempefar la empresa como ente prestador de servicios de distribucion.

4.2.4.1. Planeacion y Procesos administrativos

RESULTADO: La innovacién juega un papel muy importante para la empresa y en la planeacion
estratégica tienen objetivos vinculados a las metas innovadoras propias de la empresa, ademas cada
gue implementan un nuevo proceso se planea con anticipacién, siendo esto evidente en el ultimo afio
en la empresa en el area administrativa._Dentro del macro proceso de innovacion existe una gestion
estratégica de la innovacidén organizacional._La empresa reconoce la importancia de las patentes, sin
embargo, aun no han aplicado una de ellas.

RECOMENDACION: La empresa reconoce la importancia de las patentes, sin embargo, ain no han
aplicado una de ellas. Por lo tanto, la mejor recomendacidon para este tipo de problema, seria adquirir
un grupo de abogados o personal encargado de este tipo de temas, y plantear como una estrategia de
innovacion los diferentes tipos de servicios que seria necesarios patentar para ser mas competitivos.

4.2.4.2. Recursos Humanos

RESULTADO: Esta empresa en este aspecto en general se encuentra en un nivel bajo, ya que la
distribuidora no cuenta con un alto porcentaje de contribucidén con respecto a la generacién de
innovacion por parte del personal con estudios tan avanzados como maestrias y doctorados, el
porcentaje de estas contribuciones se encuentran entre un 0% y 25% de las innovaciones. A esto se
le suma que cuentan solo con estructuras de equipos de pesos livianos en cuanto a equipos de
desarrollo de proyectos.

RECOMENDACION: En este aspecto la recomendacién més eficaz podria ser realizar un programa de
capacitacion progresivo de su recurso humano para que asi la empresa tenga un caracter
diferenciador de construccidon de ideas innovadoras con bases y conocimientos forzados desde la
experiencia laborar y desde la academia.

4.2.4.3. Inversion



RESULTADO: La empresa invierte mayormente en aspectos de investigacidon y desarrollo tecnoldgico,
con el objetivo fundamental de reducir los costos laborales. La distribuidora busca hacer todo esto
para ser reconocida a nivel nacional por su calidad de servicio con un mejoramiento de valor
agregado, y por consiguiente reflejandose en una repercusion social y econdmica para el cliente y la
organizacién. La empresa no ha conseguido solucionar problemas tecnoldgicos luego de haber
realizado un proceso de Open Innovation.
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RECOMENDACION: La recomendacion recomendada estd en tener una actitud mds activa hacia los
procesos de negocio, que no es simplemente alineado con los resultados. La empresa debe actuar
como un catalizador de alimentar el tipo de cambio que va a perturbar los mercados, pero que no sea
perjudicial para el negocio, es decir, un proceso de rapida evolucién. Business Process Services (BPS)
ayudard a la empresa a un cambio de paso rapido y sin agitacidon por la organizacion masiva siendo a
la vez mas innovadora y eficiente, ayudando a acelerar la evolucion de una empresa, sin la necesidad
de la revolucion(Cognizant, 2016). El consolidado de acuerdos sistematicos de interconexién de
actividades y tareas se demuestra en la siguiente Grafica 6.
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Grafica 6. Consolidado del total de las diversas areas de la empresa.



5. Conclusiones

e Al aplicar la herramienta de analisis mgt se encontré que la empresa distribuidora presenta diversas
falencias en su estructura organizacional en términos de su gestidén de la innovacion y la tecnologia, las
cuales se dividen en aspectos organizacionales, de servicios, de mercado y de procesos.

e La empresa debe contar con un proceso de comunicacion estructurado que fomente la generacion de
nuevas ideas a todos los niveles, no sélo de gestidn e involucre a tantos socios como sea posible, incluso a
agentes externos como proveedores.

e Es esencial que la empresa haga inversiones de capital para promover el desarrollo y la generacién de
nuevas ideas.

e Es importante crear un departamento de I + D + i, ya que esta relacionado con el marketing, la gestién de
costes y otras partes de la estrategia empresarial.

e La empresa debe mejorar sus sistemas de comunicacién en el aspecto de evaluar los resultados de sus
innovaciones.

e Con la investigacion realizada sobre el contexto innovador del sector de la distribucién y comercializacién, la
empresa requiere mas inversiones y medidas estratégicas de implementacion comercial, igualmente, es
importante mantener la vigilancia y el desarrollo tecnolégico empresarial.

e La aplicacién de la herramienta, en cuanto al perfil tecnolégico demostré que las M’s con menor
calificacidén fueron Machine y Methods y esto se debid principalmente a que no han adquirido tecnologia ni
han cambiado la existente recientemente ya que todavia no han desarrollado su planta de produccién
propia, lo que conlleva a que no esté contribuyendo a la productividad de la misma. Es por lo anterior que
la empresa debe considerar las recomendaciones que se le hicieron en este y en todos los aspectos, para
tomar decisiones que en el menor plazo posible la lleve a ser exitosa.

e La visita realizada a la empresa seleccionada aportd una mayor perspectiva de la realidad comercial en
términos de la innovacidon que realizan las empresas para la comercializacidn de sus productos y servicios,
por lo tanto podemos concluir que con la investigacidn realizada sobre el contexto innovador y tecnoldgico
del sector de la distribucidn y comercializacién, la empresa requiere de mas inversion y medidas
estratégicas de implementaciéon comercial, donde descubrimos de igual manera la importancia de
permanecer informados sobre la vigilancia empresarial y de desarrollo tecnolégico.

e En el aspecto profesional como ingenieros administradores la realizacidon de este trabajo investigativo nos
llevd a la determinacion de parametros de retroalimentacion, puesto que nuestra carrera abarca todo lo
relacionado con la especificacion de estructuras de gestidon organizacional de procesos en cada una de las
areas evaluadas en el trabajo con la herramienta, por lo tanto la retroalimentacion radico en la necesidad
de comprender las falencias y necesidades de La empresa para asi desde la innovacion y tecnologia aportar
las mejores soluciones posibles para el crecimiento interno de la empresa.
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