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Resumen

La investigacion tiene como objetivo disefiar estrategias de expansion y comercializacion
para Water of Life S.A., empresa ecuatoriana que comenz6 a operar en 2008, dedicada al disefio,
comercializacion, instalacion y mantenimiento de sistemas para el tratamiento y purificacion de
agua, con el propdsito de incrementar su participacion en el sector de empresas embotelladoras
del Ecuador. El problema identificado se relaciona con la cobertura comercial, presencia digital
y alcance hacia nuevos clientes y mercados, pese a que la empresa cuenta con experiencia,
capacidades técnicas, tecnologia y oferta integral.

La investigacion se desarrollé bajo un enfoque cualitativo, con alcance descriptivo-
propositivo y un disefio no experimental. La muestra estuvo conformada por cuatro participantes
clave: el gerente comercial de Water of Life y tres clientes seleccionados mediante muestreo por
juicio o conveniencia. La recoleccion de informacion incluyo entrevistas, revision documental,
analisis de la competencia y revision bibliografica. Para el diagnéstico se aplicaron herramientas
como PESTEL, las Cinco Fuerzas de Porter, FODA, EFI, EFE, IE y la Matriz de Ansoff.

Los resultados muestran que Water of Life posee fortalezas tecnoldgicas y comerciales,
pero presenta debilidades en cobertura comercial y presencia digital. La matriz EFI obtuvo 3,00
y la EFE 2,95, ubicando a la empresa en el cuadrante “Crecer y Construir”. La Matriz de Ansoff
determind el desarrollo de mercado como estrategia principal.

Finalmente, se proponen cinco estrategias: expansion geografica, marketing B2B,
mantenimiento industrial, alianzas estratégicas y diferenciacion mediante valor agregado. Se
plantean indicadores de crecimiento de clientes, ventas, mantenimiento, alianzas, participacion
y satisfaccién, orientados a fortalecer el posicionamiento competitivo y promover crecimiento

sostenible.
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Abstract

This research aims to design expansion and marketing strategies for Water of Life S.A.,
an Ecuadorian company that began operations in 2008 and is engaged in the design, marketing,
installation, and maintenance of water treatment and purification systems, with the purpose of
increasing its participation in the Ecuadorian bottled water industry. The identified problem is
related to commercial coverage, digital presence, and access to new customers and markets,
despite the company having experience, technical capabilities, technology, and a comprehensive
offering.

The research was conducted using a qualitative approach, with a descriptive-propositive
scope and a non-experimental design. The sample consisted of four key participants: the
Commercial Manager of Water of Life and three customers selected through judgment or
convenience sampling. Data collection included interviews, document review, competitor
analysis, and bibliographic review. For the diagnosis, tools such as PESTEL, Porter’s Five
Forces, SWOT, IFE, EFE, IE, and the Ansoff Matrix were applied.

The results show that Water of Life has technological and commercial strengths but
presents weaknesses in commercial coverage and digital presence. The IFE Matrix obtained a
score of 3.00, while the EFE Matrix obtained 2.95, placing the company in the “Grow and Build”
quadrant. The Ansoff Matrix identified market development as the main strategy.

Finally, five strategies are proposed: geographic expansion, B2B marketing, industrial
maintenance, strategic alliances, and differentiation through added value. Growth indicators for
customers, sales, maintenance, alliances, market share, and satisfaction are proposed to

strengthen competitive positioning and promote sustainable growth.
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Introduccion

El agua es un recurso esencial para el progreso industrial, social y econémico de Ecuador.
El agua es muy importante para las personas y para muchas empresas, especialmente para las
que producen alimentos. Estas empresas necesitan agua limpia para trabajar. Por eso, utilizan

sistemas que traten el agua para que cumpla con las reglas de calidad y seguridad.

En los ultimos afios, el pais ha estado vigilando més de cerca la calidad del agua que se
usa en las fabricas y para beber. Ahora es mas necesario que antes utilizar tecnologias que
limpien el agua y cumplan con las reglas de proteccion del medio ambiente y la salud. Las
empresas buscan servicios integrales los cuales deben incluir la instalacion de estos sistemas, el
monitoreo, el mantenimiento y la consultoria para asegurarse de que todo se haga correctamente.
Bajo este alcance las empresas que se dedican al disefio, la venta, la instalacion y el
mantenimiento de sistemas de tratamiento de agua ofrecen diagndsticos técnicos, propuestas de
solucién y la implementacion de estas junto con el mantenimiento preventivo. Estos proveedores
ofrecen servicios postventa para mantener el desempefio de los sistemas y para satisfacer a los
clientes. Para las empresas embotelladoras existe la necesidad de proveedores que puedan
asegurar servicios técnicos seguros y operaciones comerciales a lo largo de todo el proceso de
los servicios. El cuidado del mantenimiento, la correcta identificacion de los requerimientos, la
preparacion de propuestas técnicas, la implementacion y los seguimientos son muy cruciales. La
eficacia de las soluciones para el tratamiento del agua se ha visto incrementada gracias a los
avances tecnologicos en ozonizacion, desinfeccion ultravioleta, 6smosis inversa y sistemas de
filtracion. No obstante, para integrar estas tecnologias es necesario contar con procedimientos

organizacionales estandarizados que posibiliten la coordinacion de las actividades comerciales,



técnicas y de servicio. Para poder tener relaciones comerciales sostenibles y mejorar su
competitividad, las empresas del sector necesitan reforzar la administracion de sus procesos,
instaurar métodos para el seguimiento a los clientes y conservar altos niveles de calidad en la
entrega de sus servicios.

Water of Life

Water of Life S.A., es una empresa ecuatoriana que se fundé en 2007 y empezé a
funcionar en 2008 en Guayaquil. Desde su creacion se enfoca en crear, vender, implementar y
mantener sistemas para depurar y procesar agua con fines industriales y de uso domeéstico.
Durante estos 18 afios de funcionamiento fortalecié su tecnologia fortalecio su tecnologia para a
cumplir con las demandas de organizaciones de varios sectores productivos y expandio su cartera
de soluciones a través de la implementacion de sistemas de filtrado, ozonizacién, desinfeccion
por ultravioleta, plantas para el tratamiento de aguas residuales, equipos para 6smosis inversa y
otras tecnologias que buscan mejorar la calidad del agua. También optimizd sus procesos
técnicos y comerciales mediante servicios de consultoria, mantenimiento preventivo y
correctivo, instalacion y servicio postventa.

La experiencia del equipo técnico que concibe soluciones frente a las necesidades de cada
cliente y su compromiso con la calidad son la base de la creacién de Water of Life. Ahora el
objetivo de la empresa es afianzar sus procedimientos de servicio y comerciales a través de
practicas administrativas que mejoren la coordinacion entre las tareas de disefio, instalacion,
asesoria, mantenimiento y atencion postventa. Este método busca mejorar la eficiencia en las
operaciones, aumentar la satisfaccion del cliente y reforzar el nivel competitivo de la compaiiia
dentro del sector embotellador ecuatoriano.

Water of Life S.A. es una empresa ecuatoriana dedicada al disefio, comercializacion,



instalacién y mantenimiento de sistemas para el tratamiento y purificacién de agua dirigidos a
los sectores doméstico e industrial. Su actividad empresarial comprende el desarrollo de
soluciones técnicas orientadas a garantizar la calidad del recurso hidrico mediante tecnologias
adaptadas a las necesidades operativas de cada cliente. Este enfoque permite atender
requerimientos relacionados con procesos productivos que demandan elevados estandares de
calidad, seguridad sanitaria y eficiencia operativa.

La organizacion desarrolla un proceso integral de atencion que inicia con la identificacion
de las necesidades del cliente y continGa con el diagnostico técnico, el disefio de la solucién, la
elaboracion de propuestas comerciales, la instalacion de los equipos y la verificacion de su
funcionamiento. Posteriormente, la empresa proporciona servicios de mantenimiento preventivo
y correctivo, suministro de repuestos, asistencia técnica especializada y seguimiento postventa
con el proposito de preservar el desempefio de los sistemas implementados y fortalecer la
continuidad operativa de sus clientes.

El portafolio de soluciones de Water of Life comprende sistemas de ésmosis inversa,
equipos de filtracién, tecnologias de desinfeccion ultravioleta, sistemas de ozonizacion, plantas
para el tratamiento de aguas residuales y equipos destinados a la purificacién de agua para
aplicaciones domésticas e industriales. Ademas, la empresa ofrece servicios de asesoria técnica
unicos que ayudan a elegir, implementar y mantener las tecnologias mas adecuadas dependiendo
de las necesidades de cada organizacion. La empresa basa sus operaciones en la prestacion de
servicios tecnicos eficientes utilizando procesos de negocios y operativos que intentan asegurar
reacciones rapidas, atencion personal y apoyo continuo durante todas las fases de la cooperacion
con el cliente. En resumen, trabajar en conjunto entre las areas comercial, técnica y de servicio

es muy importante. Esto ayuda a mejorar la calidad del servicio, incrementar la satisfaccion del



cliente y mantener la ventaja de Water of Life en el mercado ecuatoriano de soluciones para el
tratamiento del agua.
Mision

Ofrecer soluciones completas para el tratamiento y limpieza del agua. Esto incluye
vender equipos de alta tecnologia, dar asesoria especializada y brindar un buen servicio técnico.
Todo esto busca mejorar el bienestar de los clientes, ayudar al crecimiento de las empresas y
promover el uso responsable del agua.
Vision

Consolidarse como una empresa lider a nivel nacional en soluciones tecnoldgicas para el
tratamiento de agua, reconocida por su innovacion, calidad, responsabilidad ambiental y
capacidad para satisfacer las necesidades de los diferentes sectores industriales del Ecuador.

Valores Corporativos

Los principios que orientan las actividades de Water of Life son:

* Honestidad.

* Responsabilidad.

« Compromiso.

* Trabajo en equipo.

* Innovacion.

+ Calidad.

* Respeto.

« Etica profesional.

* Orientacion al cliente.

» Mejora continua.



Estos valores constituyen la base para el desarrollo de relaciones comerciales duraderas
y para el fortalecimiento de la confianza con clientes, proveedores y demas grupos de interés.

Compromiso con la sostenibilidad

Water of Life mantiene un firme compromiso con la proteccion del medio ambiente
mediante la promocion de tecnologias orientadas al uso eficiente del agua y al tratamiento
adecuado de los recursos hidricos.

Los servicios que ofrece la compafiia ayudaran a minimizar el desperdicio de agua.
Ademas, ayudan a mejorar los procedimientos industriales, asi como también les permite cumplir
con las regulaciones ambientales. Esto sera beneficioso tanto econémica como ambientalmente
para sus clientes. La compariia también fomenta la responsabilidad social a través de la oferta de
orientacion técnica y la conservacion del agua.

Importancia del estudio

Las empresas en ecuador que se encargan de purificar y tratar el agua tienen muchos
problemas técnicos. También enfrentan desafios regulatorios y operativos. Para resolverlos,
necesitan soluciones completas y efectivas. Estas empresas deben mejorar sus servicios. Deben
asegurar que los sistemas funcionen bien. Y deben satisfacer las necesidades de los clientes. Este
estudio es importante. Permite analizar como trabajan los procesos de la empresa Water of Life.
Busca oportunidades para mejorar. Propone un plan para fortalecer la gestion organizacional.
También incluye procedimientos para vigilar las actividades. Evaluar el desempefio y mejorar
constantemente. Todo basado en criterios técnicos. Estos criterios apoyan la toma de decisiones.
Los resultados de la investigacion favoreceran el fortalecimiento de la competitividad de Water
of Life mediante el perfeccionamiento de sus procesos comerciales y de servicio, el incremento

de la satisfaccion del cliente y la consolidacion de una gestion orientada a la calidad.



Definicion del problema

Para las industrias que necesitan altos estandares de calidad y seguridad en sus
operaciones, el tratamiento de agua es un proceso fundamental. Entre ellas estan las compafiias
embotelladoras, cuyas operaciones necesitan sistemas de purificacion seguros que garanticen la
estabilidad de sus procesos operativos, el cumplimiento de las regulaciones sanitarias y la
continuidad en la produccién. Aungue Water of Life cuenta con excelentes capacidades técnicas,
experiencia y soluciones la empresa enfrenta el problema de construir su posicién comercial y
aumentar su participacion de mercado en el mercado ecuatoriano especialmente en la industria
del agua embotellada. Entrar a nuevos mercados exige la identificacion de nuevas areas y
clientes, la construccion de canales de mercadeo y el desarrollo de formas de atraer a nuevos
clientes industriales.

El escenario actual pone de manifiesto la importancia de construir la gestion comercial
empleando tales estrategias que ayuden a la empresa a capitalizar sus capacidades técnicas para
crecer. Algunos de los problemas que deben abordarse incluyen la cobertura territorial, la
identificacion de nuevos clientes industriales, el establecimiento de canales comerciales, el
marketing B2B, la construccion de alianzas estratégicas y la construccion de la propuesta de
valor. Todos estos son relevantes ya que la expansion de los negocios no depende solamente de
las capacidades técnicas, sino que también depende de la identificacion de oportunidades de
mercado y de los enfoques comerciales que dan acceso a nuevos clientes y mercados.

En este contexto, el problema de investigacion se centra en la ausencia de una estrategia
integral de expansion y comercializacion que permita a Water of Life aprovechar sus capacidades
internas, identificar oportunidades de crecimiento, ampliar su cobertura hacia nuevos mercados

y fortalecer su posicionamiento competitivo dentro de la industria ecuatoriana de tratamiento de



agua.

Por lo antes mencionado es importante realizar un diagnostico estratégico del entorno
interno y externo de la empresa y del entorno competitivo para encontrar la mejor alternativa
posible de expansion y de marketing. Esto se hara a través del uso de métodos como analisis
PESTEL, Las Cinco Fuerzas de Porter, FODA EFI,EFE,IE y la Matriz de Ansoff, métodos los
cuales nos ayudaran a seleccionar las estrategias para el crecimiento de nuestra empresa.
Justificacion de la investigacion

La necesidad de llevar a cabo esta investigacion se basa en el requisito de mejorar la
expansion y el mercadeo de Agua de la Vida S.A. en el mercado ecuatoriano. A pesar de la
existencia de experiencia, capacidades técnicas, personal especializado y la diversificacion de la
cartera de soluciones de tratamiento de agua, se pueden requerir mejoras desde el lado de la
actividad comercial, la presencia en el mundo digital y la participacién en este segmento de
mercado. Con la ayuda de herramientas como PESTLE, Porter, SWOT, EFI, EFE, IE y la Matriz
de Ansoff se analizaré el entorno interno y externo de la empresa para encontrar oportunidades
de crecimiento y desarrollar una estrategia adecuada. Con la ayuda de la investigacion realizada
se espera desarrollar estrategias como la expansién geografica, el mercadeo B2B,el
mantenimiento industrial, alianzas y la diferenciacion a través del valor agregado para atraer a

nuevos clientes y aumentar la participacion de mercado.



Objetivos
Objetivo General
Disefar estrategias de expansion y comercializacion para Water of Life con el propdésito
de incrementar su participacion en el sector de empresas embotelladoras del Ecuador
Obijetivos Especificos

e Realizar el diagnostico de las condiciones de Water of Life y del mercado en
el que compite para encontrar las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas con respecto al desarrollo y al mercadeo de Water of Life.

e Analizar las oportunidades de desarrollo comercial de Water of Life
identificando mercados, segmentos de clientes, regiones y canales de
distribucion donde la empresa pueda desarrollarse.

o Identificar los elementos que afectan la posicion competitiva de Water of Life
en el mercado ecuatoriano de tratamiento de agua segun la propuesta de valor,
la tecnologia, los servicios postventa, la innovacion y la presencia comercial.

e Disefar la estrategia para la expansion y el mercadeo de Water of Life
enfocandose en las acciones del desarrollo geografico, el marketing B2B,las
alianzas estratégicas y la diferenciacién de valor agregado.

e Evaluar la viabilidad de la estrategia de expansion y mercadeo concebida para
Water of Life estableciendo un plan de implementacion e indicadores que
ayuden a medir el impacto de la estrategia en el desarrollo y posicionamiento

de la empresa.



Preguntas de investigacion
Pregunta General

¢De gqué manera las estrategias de expansion y comercializacion pueden contribuir al
incremento de la participacion de Water of Life en el sector de empresas embotelladoras del
Ecuador y al fortalecimiento de su posicionamiento competitivo?
Preguntas Especificas

e ;Cuales son las condiciones internas y externas que favorecen o limitan la
expansién y comercializacion de Water of Life?

e (Qué oportunidades de expansion comercial presenta el sector de empresas
embotelladoras para Water of Life?

e ;Qué factores influyen en el posicionamiento competitivo de Water of Life
dentro del sector de tratamiento de agua?

e (Qué estrategias de expansion y comercializacion permitirian a Water of Life
incrementar su participacion en el mercado y fortalecer su posicionamiento
competitivo?

e ;COmo podra evaluarse la efectividad de la estrategia propuesta en el

crecimiento y posicionamiento competitivo de Water of Life?
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CAPITULO I: Marco Tedrico

El marco teorico es el soporte cientifico de la investigacion que posibilita conceptos y
contribuciones de varios escritores sobre administracion estratégica, comercializacion industrial,
competencia, tratamiento del agua y expansion de las empresas. De igual manera, brinda
fundamentos para crear estrategias que fortalezcan la actividad comercial de Water of Life en el
sector de compariias embotelladoras de Ecuador.

La elaboracion de este capitulo facilitara la comprension de las perspectivas teoricas
fundamentales que fundamentan la propuesta de investigacion y ofrecera apoyo para el analisis
estratégico gque se llevara a cabo después, utilizando instrumentos como PESTEL, las cinco
fuerzas de Porter, FODA, EFI, EFE, IE y la matriz de Ansoff.

Administracion estratégica

Evolucidén de la administracion estratégica

Peter Drucker (2002) afirma que la administracion tenia que enfocarse en alcanzar
resultados a través de objetivos bien delineados y una comprension constante del entorno
empresarial, sent6 los cimientos del pensamiento estratégico moderno. Desde este punto de vista,
la estrategia dejo de ser una planificacion estatica y se transformo en un proceso que alinea los
recursos de la organizacion con las oportunidades del mercado y las demandas de los clientes.
Este planteamiento sigue siendo relevante porque subraya la relevancia de tomar decisiones
basandose en informacién y en una perspectiva a largo plazo.

Posteriormente, Henry Mintzberg (1994) amplié la comprension de la estrategia al
indicar que su elaboracion se debe tanto a procedimientos intencionales como a procesos
emergentes que provienen de la experiencia organizativa. Esta idea acepta que las compariias se

enfrentan a transformaciones constantes que requieren la habilidad de aprender, adaptarse y
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modificar las decisiones estratégicas.

La gestion estratégica dejo de ser vista como un ejercicio exclusivo de planificacion para
convertirse en un proceso dinamico que involucra la formulacién, la implementacion y la
retroalimentacion constante. Esta evolucion se apoya en Pérez Fernandez y Rojas Martinez
(2022) quienes evidencian que las escuelas de pensamiento estratégico actuales integran
perspectivas enfocadas en la innovacion, la capacidad de respuesta frente a contextos muy
cambiantes y el liderazgo.

Fred David (2013) elabor6 un modelo sisteméatico que organiza la administracion
estratégica en tres fases esenciales: la formulacidn, la ejecucién y el analisis de la estrategia.
Gracias a que permite la integracion del andlisis interno y externo con la definicion de objetivos,
el desarrollo de acciones y el control constante de los resultados, este enfoque ha sido
ampliamente aceptado en el contexto empresarial. Rodriguez Fonseca y Castro Silva (2022)
afirman, en este contexto, que el proceso estratégico necesita instrumentos de diagndstico y
evaluacion que posibiliten sustentar las decisiones de la organizacion con base en hechos
objetivos y mejorar la habilidad de adaptacion institucional ante los cambios del entorno.

La gestion por procesos, la orientacion hacia el cliente, el empoderamiento de las
capacidades organizacionales y la transformacién digital se relacionan con el avance de la
gestion estratégica que, de acuerdo a Cajas Gutiérrez y Vasquez Vargas (2022), orienta la
planificacion de las empresas, optimiza la asignacién de recursos y fortalece la capacidad de
competencia de las organizaciones en ambientes con niveles altos de incertidumbre.

Concepto de administracion estratégica

Este es un sistema de gestion integral que proporciona orientacion a las organizaciones

sobre como alcanzar sus objetivos basados en el vinculo entre el analisis del entorno ,la

12



formulacidon de estrategias ,la asignacion de recursos y el control de los resultados. Fred David
(2013) sostiene que este procedimiento hace posible la formulacion, realizacion y evaluacion de
decisiones a nivel organizacional con el objetivo de crear ventajas competitivas sostenibles.
Desde este enfoque, la estrategia es un componente que une la vision institucional con las
medidas necesarias para lograr un rendimiento mas alto.

Henry Mintzberg (1994) amplia esta nocion al indicar que la estrategia también proviene
de la habilidad para aprender como organizacion y adaptarse a las transformaciones del entorno.
Por lo tanto, la administracion estratégica combina procedimientos de planificacion racional con
mecanismos de adaptacion que surgen a partir de la experiencia acumulada por la organizacion.
Peter Drucker (2002) también sostiene que la direccidn estratégica debe enfocarse en crear valor
a través de metas bien definidas, una gestion apropiada de los recursos y una comprension
constante de lo que requiere el cliente.

La literatura cientifica actual concuerda con estas ideas al admitir que la gestidn
estratégica es un proceso ininterrumpido que refuerza la habilidad de respuesta de las
instituciones ante situaciones marcadas por altos grados de incertidumbre. Rodriguez Fonseca y
Castro Silva (2022) afirman que la aplicacion de instrumentos estratégicos simplifica el analisis
organizacional, optimiza la toma de decisiones y robustece la capacidad competitiva a través de
informacion estructurada para formular acciones empresariales.

Proceso estratégico

El proceso estratégico incluye una serie de etapas que se interrelacionan y que posibilitan
dirigir la operacion de la organizacion a traves de decisiones basadas en el analisis del entorno
interno y externo. Fred David (2013) organiza este proceso en tres etapas: la formulacion, la

implementacion y la evaluacion de la estrategia. Estas fases se retroalimentan constantemente
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para garantizar que la organizacion pueda adaptarse a las transformaciones del entorno
empresarial.

Es claro que el proceso estratégico necesita una secuencia logica que empieza con el
diagnostico organizacional, sigue con la fijacion de objetivos y estrategias, después prosigue con
la implementacion de las acciones planeadas y termina evaluando los resultados. Altamirano
Taica et al. (2023) sostienen que la formulacién es el fundamento del proceso estratégico porque
define la direccidn institucional y afecta la eficacia de las fases posteriores, que estan vinculadas
con la evaluacion y la implementacion.

Formulacion estratégica

La formulacion estratégica es la fase en la que la organizacion determina su rumbo a
través del estudio de las circunstancias externas e internas, el reconocimiento de sus fortalezas y
debilidades, asi como de las oportunidades y amenazas, y mediante la fijacion de metas y
opciones estratégicas. Este procedimiento permite elegir las acciones que brindan mas
oportunidades para lograr ventajas competitivas sostenibles y asegurar la coherencia entre la
visién institucional y las decisiones de la empresa.

Para sustentar decisiones que busquen el crecimiento y la consolidacion de la
organizacion, es necesario un analisis sistematico de la informacion disponible a traves de la
formulacién estratégica. Huerta Riveros et al. (2022) evidenciaron que el anélisis estratégico de
calidad impacta en la formulacién y ejecucion de la estrategia, ya que ofrece informacion que
establece prioridades institucionales y para asignar de manera correcta los recursos.

Implementacion estratégica

Llevar a cabo una estrategia significa pasar de las decisiones a las acciones. Esto se logra

al coordinar los recursos que tiene la organizacion. Se necesitan recursos humanos, tecnologicos,
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financieros y organizativos. Esta etapa exige liderazgo, comunicacion clara, definir quién hace
qué y asegurarse de que los objetivos coincidan con la forma en que esta estructurada la empresa.
Para que la estrategia funcione bien, es importante planificar con anticipacion y tener la
capacidad de organizar los procesos de forma adecuada. La investigacion subraya que la
aplicacion necesita de mecanismos de monitoreo que posibiliten verificar el cumplimiento de las
acciones estratégicas y hacer modificaciones pertinentes cuando las circunstancias externas asi
lo requieran. Huerta Riveros etal. (2022) afirman que una implementacion mejora el
rendimiento de la organizacidn porque articula objetivos institucionales y gestion operativa de
las distintas areas funcionales.

Evaluacion estratégica

Es la fase que se enfoca en comprobar el cumplimiento de los objetivos a través del
analisis de indicadores de desempefio, resultados organizacionales y variaciones en el entorno
competitivo. Fred David (2013) afirma que este procedimiento posibilita determinar la eficacia
de las estrategias puestas en marcha, reconocer desviaciones y establecer medidas correctivas
que contribuyan a la mejora incesante de la entidad.

La evaluacién estratégica brinda informacién objetiva que ayuda a tomar decisiones y
mejora la habilidad de adaptarse institucionalmente ante contextos cambiantes. Arellano Diaz
et al. (2022) subrayan que la inclusion de herramientas de control estratégico e indicadores de
gestion monitorean el rendimiento organizativo y favorecen la realizacion de las metas
institucionales a traves de procesos de retroalimentacion y medicion.

Estrategias de Expansion Empresarial
Planificacion estratégica

La planificacion estratégica ha cambiado mucho con el tiempo. Antes se centraba en la
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programacion operativa. Ahora se trata de adaptarse y aprender como empresa. El objetivo es
tener ventajas sobre la competencia. Las empresas necesitan pensar en el futuro y prepararse
para lo que pueda venir. Segun David (2013), la planificaciéon estratégica consiste en la
elaboracion de resoluciones que orientan el futuro de la organizacién a través del analisis de
factores internos y externos, la definicion de los objetivos y la seleccion de estrategias.

Ansoff (1957) , por su parte, argumenta que la planificacion estratégica tiene que tener
en cuenta cdmo se relacionan la organizacion y su entorno a través de decisiones enfocadas en
el crecimiento de la empresa. Su planteamiento sostiene que los negocios tienen la posibilidad
de determinar sus opciones de desarrollo mediante la combinacion de productos y mercados, ya
sean estos nuevos o existentes. Esta propuesta posibilitd el afianzamiento de una perspectiva
estratégica fundamentada en el reconocimiento de oportunidades y en la eleccion de vias de
crecimiento que se correspondan con las habilidades organizativas.

El rol de la planificacion estratégica en la gestidn de las organizaciones sigue siendo muy
relevante ya que facilita la conexion entre los objetivos, los recursos y las actividades
organizacionales. Segun Begnini y otros (2026) la planificacion estratégica en el mundo actual
deberia involucrar la perspectiva dinamica de la informacion organizacional, el andlisis del
entorno y la adaptabilidad. La planificacion estratégica es una herramienta de gestion centrada
en el aprendizaje y la mejora continua. El uso de la planificacion estratégica por parte de las
empresas es critico ya que les permite definir un rumbo claro y mejorar la colaboracion entre
diferentes areas funcionales. Como afirma Garcia Guiliany y otros (2023) la planificacion
estratégica hace a las empresas mas competitivas a través de la definicion de objetivos, el analisis
del entorno y la implementacion de acciones dirigidas a beneficiarse de las oportunidades del

mercado. Por eso, la planificacion estratégica es una herramienta esencial para Water of Life, ya
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que posibilita la organizacion de decisiones con el fortalecimiento de sus procesos de servicio,
técnicos y comerciales.
Misidn estratégica

Es la declaracion que expresa los objetivos de una organizacion, sus actividades, el
mercado al que se enfoca y el valor que brinda a sus grupos de interés. Este elemento forma una
identidad institucional que dirige las decisiones y estrategias empresariales. Segun David (2013),
la misién debe abordar cuestiones esenciales vinculadas a los clientes, los bienes o servicios que
se ofrecen, el mercado al que va dirigido, la filosofia de la institucion y la distincion entre las
empresas. Por este motivo, una mision bien estructurada posibilita el alineamiento de las
actividades internas con las expectativas externas y la direccion de los recursos hacia prioridades
estratégicas bien definidas.

La mision es importante porque tiene la capacidad de crear unidad organizacional y
brindar criterios para la toma de decisiones. Hernandez Sierra y De la Garza Cardenas (2023)
detallan que para una planeacion estratégica es necesario definir el propoésito institucional, ya
que esta variable orienta la organizacion en términos generales y formula estrategias que se
alineen con sus capacidades y metas.

En compafiias que se ocupan del tratamiento de agua, la misién estratégica tiene que
mostrar el compromiso con la satisfaccion del cliente, la calidad del servicio y la innovacion en
cuanto a tecnologia. Para Water of Life, este elemento posibilita el fortalecimiento de la
identidad de la empresa y la definicion de una direccion precisa hacia la oferta de soluciones
técnicas completas que aborden las demandas del mercado industrial.

Vision estratégica

La vision estratégica es una proyeccion a futuro que guia el desarrollo de una
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organizacion al determinar la situacion deseada que se quiere lograr en un periodo especifico.
Este componente nos ayuda a guiar las acciones de la institucion y nos permite establecer un
punto de partida para definir objetivos, estrategias y métodos de evaluacion.

De acuerdo con David (2013), la vision define las metas futuras de la empresa y orienta
el desarrollo de ventajas competitivas. Por eso debe ser clara, realista y amplia para promover el
compromiso de la organizacion con metas a largo plazo. De hecho, la perspectiva empresarial
requiere integrar las competencias internas y las circunstancias cambiantes del entorno. Segun
Begnini et al. (2026), las organizaciones de hoy en dia requieren desarrollar visiones estratégicas
flexibles que puedan integrar innovacién, informacion y la capacidad de adaptarse
constantemente para hacer frente a contextos competitivos complicados.

La estrategia de vision para el Agua de la Vida deberia determinar el camino para
construir una empresa que sea respetada por procesos eficientes, buenas soluciones y la
capacidad de formar relaciones sostenibles con sus clientes industriales. Esta prevision ayuda a
determinar la direccion del desarrollo de las estrategias operativas y comerciales de la empresa
en relacion con el crecimiento de la empresa.

Obijetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos convierten la vision de la organizacion en resultados
especificos a través de metas dirigidas hacia el largo plazo. Estos constituyen compromisos de
la institucion que determinan el rumbo que ha de seguir la empresa y favorecen la coordinacion
entre los distintos &mbitos funcionales. También hacen posible la evaluacion del rendimiento
organizacional a través de criterios cuantificables que demuestran el grado de cumplimiento de
las acciones sugeridas.

David (2013) sostiene que, dado que es necesario establecer coherencia entre las
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expectativas de la institucion, las condiciones del mercado y las capacidades empresariales, los
objetivos estratégicos deben ser elaborados a partir del examen interno y externo de la
organizacion. Desde este punto de vista, los propositos deben tener atributos vinculados a la
medicion, la claridad, la viabilidad y el enfoque temporal para que sean faciles de llevar a cabo
y evaluar despues.

La correcta formulacion de objetivos estratégicos posibilita determinar prioridades en la
organizacion y dirigir la distribucion eficaz de recursos. Altamirano Taica et al. (2023) sefialan
que el planeamiento estratégico necesita una definicion exacta de los objetivos, ya que estos son
la base para crear las fases posteriores de implementacién y evaluacion. Los autores subrayan
que una institucion con metas bien definidas tiene mas oportunidades de llevar a cabo acciones
gue sean consistentes con sus fines institucionales.

Ademas, los objetivos estratégicos tienen un papel integrador en la comparfiia porque
vinculan las acciones operativas con la direccién institucional.

Los objetivos estratégicos también aseguran que la operacion esté alineada con la
direccion de la organizacion. Como lo sefialan Garcia Guiliany y otros (2023) la competitividad
se ve mejorada a través de la alineacién de los objetivos con las capacidades de la organizacion
y las oportunidades externas. Para Water of Life esto implica mejorar los procesos, la
satisfaccion del consumidor y las relaciones comerciales.

Formulacion estratégica

Esto implica definir las acciones necesarias para alcanzar los objetivos de la institucion.
Se hace mediante el analisis de nuestras capacidades, los recursos que tenemos, el entorno en el
que nos movemos y el mercado al que nos dirigimos. El proposito es aprovechar las

oportunidades que se presentan, reducir las limitaciones que tenemos y generar ventajas que nos
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hagan mas competitivos. Segun Fred David (2013), comprende la definicion de la mision, el
analisis interno y externo, el establecimiento de objetivos y la seleccion de estrategias. Es una
fase que establece las bases sobre las cuales se desarrollaran las acciones posteriores de
implementacién y evaluacion.

Los estudios recientes demuestran que para formular estrategias se necesitan
herramientas de diagnostico que ayuden a entender el contexto organizacional. Segun Basurto
Arauz y Armas Heredia (2024), el andlisis de las capacidades, recursos y condiciones externas
que afectan la toma de decisiones permite a las organizaciones prepararse para escenarios futuros
a través del plan estratégico. Los autores subrayan que esta fase mejora la eficacia institucional
al ofrecer un marco organizado para guiar las acciones de la empresa.

En este contexto, para las compariias que ejecutan actividades técnicas especializadas, la
formulacién estratégica tiene una importancia particular ya que tienen que incluir factores
operativos, comerciales y tecnoldgicos en sus decisiones. La eleccidn estratégica para las
entidades que se dediquen a la gestion del agua debe tener en cuenta factores vinculados con la
calidad del servicio, la capacidad de respuesta frente a lo que exige el mercado industrial, la
innovacion tecnolégica y las necesidades del cliente.

Modelo de Ansoff y estrategias de crecimiento empresarial

Igor Ansoff (1957) desarrollé una matriz estratégica para identificar alternativas para el
crecimiento empresarial mediante la correlacion entre productos y mercados. Este modelo
establece cuatro técnicas que son el desarrollo de producto, la penetracion en el mercado, la
diversificacion y el desarrollo del mercado. Su aporte proporciona una herramienta que analiza
las posibilidades de expansion de una compaiiia por la novedad del producto y del mercado.

La estrategia que intenta ampliar la participacion en mercados existentes a través de
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actividades destinadas a mejorar la lealtad del cliente, la fortaleza de la empresa y el valor de la
propuesta es conocida como penetracion de mercado. Esta es una estrategia de bajo riesgo ya
que se trata del uso de productos o servicios ya conocidos por la empresa en segmentos con
experiencias previas. El desarrollo de mercado es la estrategia de lanzar productos o servicios
existentes a nuevos segmentos de mercado o nuevos territorios geograficos. Para poder lanzar el
producto o servicio debe haber un conocimiento de los requerimientos del mercado que se
considere y una adaptacion de la propuesta comercial. EI desarrollo de producto significa
soluciones, tecnologias y sistemas de monitoreo para requerimientos emergentes. La estrategia
mas compleja es la diversificacion ya que consiste en lanzar nuevos productos a nuevos
mercados. Si bien ofrece grandes posibilidades de crecimiento requiere tener capacidades
organizativas y conocimiento del mercado al que se va a ingresar asi como una evaluacién de
riesgo apropiada. La aplicacion del modelo Ansoff en la planificacion estratégica permite elegir
las oportunidades de crecimiento adecuadas de acuerdo con las fortalezas de la empresa. La
estrategia de desarrollo de mercado asegurara que Water of Life refuerce su posicion en la
industria al proporcionar soluciones de procesos de negocios a los embotelladores. Como lo
sefiala Mollo Paco (2023) la planificacion estratégica permite formular estrategias y criterios
adecuados para la evaluacion del desempefio. En esta linea, es necesario integrar el diagnostico
organizacional, la eleccion de estrategias y la implementacion de indicadores que posibiliten
medir los resultados obtenidos para formular estrategias.
Implementacion estratégica

La etapa en la que las decisiones tomadas durante la planificacion se transforman en
acciones especificas dirigidas a alcanzar los objetivos de la organizacion se Ilama

implementacion estratégica. Para asegurar que las estrategias elegidas produzcan resultados
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efectivos, la implementacion estratégica necesita la articulacion de la estructura de la empresa,
los recursos disponibles, los procesos internos y las habilidades del capital humano. Por lo tanto,
una estrategia bien formulada puede perder efectividad si la organizacién no tiene los
mecanismos apropiados para ponerla en practica, comunicarla y supervisar su progreso.

Fred David (2013) la implementacion estratégica supone destinar recursos, establecer
politicas internas, crear programas de accion y coordinar las actividades requeridas para lograr
los objetivos establecidos. Desde este angulo el proceso de implementacion implica una relacion
clara entre la gestibn operativa y la planificacion porque las decisiones tomadas
institucionalmente deben traducirse en una actividad, una responsabilidad y procesos que puedan
ser verificados.

También se requiere la correcta gestion del cambio organizacional porque la
implementacidn de nuevas estrategias puede afectar los procesos, las técnicas y los criterios de
evaluacion. Por eso las organizaciones deben promover la comunicacién interna, fomentar la
participacién de los empleados y crear condiciones que hagan mas facil el cumplimiento de las
nuevas directivas estratégicas.

Segln Arteaga y Esquivel Garcia (2022), las herramientas de gestion estratégica
posibilitan que la estrategia institucional se convierta en objetivos especificos a través de
sistemas de control y evaluacion del rendimiento. Los autores subrayan que para poner en
préactica se necesitan procedimientos que vinculen los indicadores operativos con las decisiones
estratégicas, con el fin de optimizar la gestion de la empresa y simplificar el seguimiento de los
resultados.

En las compafiias que estan orientadas a disefiar, instalar y mantener sistemas para el

tratamiento de agua, la implementacion estratégica cobra un valor particular por la necesidad de
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coordinar los procesos de servicio, técnicos y comerciales. Esta etapa, para Water of Life, hara
posible que las tacticas definidas se conviertan en acciones vinculadas con la atencion al cliente,
el perfeccionamiento de los procesos internos, el fortalecimiento del servicio postventa y la
optimizacion de la capacidad competitiva dentro del mercado industrial.

Evaluacion estratégica

La evaluacion estratégica establece el grado de cumplimiento de los objetivos y la
eficiencia de las estrategias implementadas. Este proceso posibilita el reconocimiento de
desviaciones, el andlisis de los resultados y la implementacion de acciones correctivas con el
objetivo de asegurar que la organizacién mejore continuamente. De ahi que la evaluacion sea un
elemento esencial en la planificacion estratégica, puesto que ofrece datos objetivos para tomar
decisiones.

David sostiene que la evaluacion estratégica incluye tres tareas que son examinar los
elementos internos y externos que apoyan la estrategia, medir el rendimiento de la organizacion
y poner en practica medidas correctivas si los resultados logrados no se alinean con las metas
establecidas. La estrategia requiere revision continua para mantener su vigencia. Los indicadores
de gestion permiten medir las metas y evaluar el desempefio institucional, fortaleciendo la
planificacion estratégica. El escritor resalta que la medicién continua posibilita detectar
oportunidades de mejora y hacer mas eficiente la gestion de las organizaciones.

De igual forma, Arellano Diaz et al. (2022) afirman que los instrumentos de control
estratégico, como el Cuadro de Mando Integral, posibilitan la conexion entre las metas de la
organizacion y ciertos indicadores especificos de rendimiento. Esta relacion permite el
monitoreo de las estrategias desde distintos puntos de vista empresariales y favorece una gestion

fundamentada en informacion que se puede verificar.
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Aplicacion de la planeacion estratégica en Water of Life

En el sector, la competitividad se relaciona con la habilidad de las entidades para brindar
soluciones confiables, sostener vinculos con los clientes y reaccionar a las exigencias del
mercado industrial. Por eso, para implementar el proceso estratégico en la compafiia, se necesita
inicialmente un diagndstico de las condiciones externas e internas de la misma, a través del
reconocimiento de amenazas, debilidades, oportunidades y fortalezas. Este analisis nos permitira
saber qué sabemos hacer bien en la organizacion, qué cosas debemos mejorar y qué es lo mas
importante para la gestion comercial, la atencion técnica y el servicio que damos después de la
venta.

Después, cuando hayamos definido qué queremos hacer, adonde queremos llegar y qué
objetivos tenemos, podremos decidir claramente hacia donde vamos como organizacién. Esto
nos ayudara a utilizar nuestros recursos de la mejor manera para alcanzar nuestros objetivos y
nos dara una base para elegir estrategias de expansion que se ajusten al tema de estudio . En este
marco, el modelo de Ansoff estudia opciones para crecer a través del desarrollo de mercados,
sobre todo a través de la implementacion de estrategias enfocadas en las compafiias
embotelladoras.

Para poner en practica estas estrategias, serd necesario consolidar los procesos internos a
través de procedimientos estandarizados, responsabilidades definidas e indicadores de gestion
que faciliten la evaluacion de los resultados obtenidos. La fusion de la gestion de operaciones y
la planificacion estratégica nos brindara la oportunidad de reaccionar de manera efectiva ante las
necesidades de nuestros clientes y también contribuira al posicionamiento correcto del Agua de
la Vida. La evaluacion estratégica nos dara la oportunidad de verificar si nuestros objetivos

establecidos han sido alcanzados gracias a los sistemas de control y de medicién. El analisis del
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desempefio de la compafiia ser& mucho mas facil gracias al uso de indicadores los cuales
contribuirdn al proceso de mejora. Por eso, la planificacion estratégica se convierte en un
elemento clave para fortalecer la competitividad de Water of Life y consolidar una gestion
basada en procesos, calidad del servicio y enfoque al cliente.

Crecimiento empresarial

El crecimiento empresarial es una estrategia que ayuda a las organizaciones a aumentar
su capacidad para funcionar, reforzar su posicion en el mercado y ampliar su presencia en los
mercados donde operan. Se trata de un proceso que implica una transformacion progresiva de
los recursos, las habilidades y el conocimiento interno en nuevas oportunidades de crecimiento,
lo que facilita el aumento de valor y la garantia de sostenibilidad a nivel organizacional.

Edith Penrose (1955) sostiene, desde el punto de vista de la teoria empresarial, que el
crecimiento de una empresa depende sobre todo de su capacidad interna para utilizar sus recursos
disponibles y generar nuevas oportunidades productivas. La teoria que él propone establece que
el crecimiento de una empresa no es solamente una consecuencia del entorno sino también por
la forma en que se manejen los recursos de la organizacion. El crecimiento en este caso esta
relacionado con el desarrollo de las capacidades de la organizacion y las habilidades de gestion
para explotar oportunidades estratégicas. La perspectiva completa de Penrose se basa en la
creencia de que la diferencia entre las empresas existe debido a la disponibilidad y la gestion de
ciertos recursos. Esta vision sigue siendo pertinente en las investigaciones actuales acerca del
crecimiento empresarial, ya que las empresas con mas capacidades técnicas, con conocimientos
especializados y con procesos internos eficaces cuentan con mejores condiciones para
implementar planes de expansion.

Gancha la et al. (2022) explican que las compafiias con un crecimiento elevado dependen
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de ciertos elementos, como su capacidad interna, sus recursos organizacionales, su innovacion y
las circunstancias del entorno competitivo. Los autores indican que, como la capacidad de una
organizacion para convertir recursos en resultados econdémicos es lo que determina el
crecimiento sostenible, para lograrlo se necesita una mezcla de habilidades internas y
oportunidades externas.

Hermosa-Vega (2022) también sefiala que las pequefias y medianas empresas tienen
dificultades debido a factores internos y externos, como la planificacién de la empresa, la
capacidad de adecuarse al contexto y la disponibilidad de recursos. Esta opinién muestra que
para un crecimiento, es necesario gestionar el fortalecimiento de las condiciones internas de la
organizacion antes de iniciar procesos de expansion.

Con respecto a Water of Life, es necesario entender el crecimiento de la empresa desde
un punto de vista integral porque su desarrollo se basa en la habilidad para robustecer sus
procedimientos comerciales, afianzar su servicio técnico y sacar partido de su experiencia en el
sector del tratamiento del agua. Por lo tanto, la expansion necesita manejar recursos, habilidades
técnicas y relaciones comerciales que mantengan el crecimiento a largo plazo.

Crecimiento organico

El crecimiento orgénico es el aumento que consigue una compafiia al mejorar sus
habilidades internas, sin recurrir a fusiones o adquisiciones. Esta forma de operar se basa en
optimizar los recursos propios, aumentar la productividad, mejorar los procesos, desarrollar las
capacidades humanas y fortalecer las relaciones comerciales con nuevos clientes.

Segun la definicion de Penrose el proceso de crecimiento organico ocurre cuando una
organizacion utiliza los recursos que tiene y explota nuevas posibilidades para ampliar sus

operaciones. El crecimiento organico tiene beneficios como el aumento de los controles internos,
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la reduccién de los riesgos y una adaptacion mas lenta al mercado. Ademas esta forma de
crecimiento facilita el desarrollo de la identidad ya que el crecimiento se produce utilizando las
capacidades existentes de la empresa. Flores Tapia et al. (2022) sugieren que la capacidad
organizacional para explotar los recursos, aumentar la productividad y asegurar procesos de
desarrollo sostenible estan directamente vinculadas con la dindmica empresarial. Los autores
destacan que el desarrollo organizacional requiere la integracion de la capacidad interna, las
innovaciones y los aspectos territoriales que favorecen la consolidacion organizacional. Ademas,
el crecimiento organico permite a una organizacion tener una evolucion controlada a través de
las inversiones realizadas para aumentar sus recursos humanos, técnicos y operativos. En este
marco, la habilidad de Water of Life para convertir su experiencia acumulada en beneficios
competitivos duraderos en el sector industrial es lo que determina la expansion de la compafiia.
Crecimiento inorganico

El crecimiento inorganico es una forma de expansion de las empresas que se fundamenta
en la adopcién de habilidades externas a través de métodos estratégicos como fusiones, alianzas
comerciales, adquisiciones 0 acuerdos cooperativos. Esta opcion, a diferencia del crecimiento
organico, posibilita que el desarrollo de la organizacion se realice méas rapidamente al integrar
recursos, saberes, tecnologias o mercados que la empresa no tiene internamente. Por esta causa,
es una tactica empleada por organizaciones que quieren incrementar su alcance competitivo en
plazos més cortos.

Segun Edith Penrose (1955), el crecimiento de una empresa se basa en la combinacion
eficiente y la disponibilidad de recursos productivos. A pesar de que su teoria se centra sobre
todo en las capacidades internas, sus propuestas posibilitan entender que las compafiias tienen la

oportunidad de expandir sus posibilidades de progreso al integrar nuevos recursos que
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complementen sus habilidades actuales. Las estrategias inorganicas ganan importancia en este
contexto cuando posibilitan el fortalecimiento de capacidades estratégicas y la creacion de
nuevas oportunidades comerciales.

Se requiere realizar un analisis previo sobre la capacidad financiera, la adecuacién
organizacional y la creacion del valor esperado para implementar el crecimiento desorganizado.
Las ineficiencias, la duplicacion y el conflicto son causados por una mala integracion. Por
consiguiente, la expansién debe estar alineada con la estrategia de la empresa. Como lo sefialan
Benito-Osorio et al. (2023) el crecimiento depende del vinculo entre la estrategia, la capacidad
y el entorno competitivo. Los autores subrayan que las compafiias deben analizar la combinacién
de estrategias de crecimiento para mejorar su actuacion y reducir los peligros vinculados a los
procesos de expansion.

Expansion territorial

La extension territorial implica extender la presencia de una empresa a nuevas areas
geograficas con el fin de atraer més clientes, aumentar la cobertura comercial y aprovechar
oportunidades detectadas en diversos mercados. Para la identificacion de métodos efectivos de
entrada y posicionamiento esta estrategia debe tener en cuenta los factores econdmicos,
industriales y de competencia del territorio seleccionado. La oportunidad de la expansion del
territorio empresarial depende de la capacidad de la empresa para aplicar sus competencias,
recursos y conocimientos técnicos en nuevos territorios como lo sefiala Penrose (1955).La
experiencia en el territorio nativo se convierte en una base estratégica para la adaptacion al nuevo
entorno empresarial. Para poder expandirse a nuevos territorios, es necesario reforzar elementos
vinculados con la logistica, la disponibilidad de soporte técnico, el servicio postventa y la

capacidad operativa. En las compafiias que se dedican al tratamiento del agua, el estar cerca de
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los clientes es un aspecto importante porque los sistemas instalados necesitan mantenimiento
periddico, soporte técnico especializado y una respuesta rapida a las necesidades operativas.

Gonzales Centon et al. (2023) sostienen que el crecimiento de las empresas esta
relacionado con la habilidad que tienen las organizaciones de optimizar sus condiciones
operativas, robustecer sus recursos y elaborar tacticas que aumenten su competitividad en el
mercado. Los autores subrayan que, para convertir las oportunidades de negocio en resultados
sostenibles, se necesita una gestion eficaz de los recursos internos durante la expansion.
Expansién comercial

El conjunto de acciones destinadas a ampliar la presencia de una compafiia en mercados
ya existentes 0 a entrar en nuevos segmentos por medio de tacticas para captar, posicionar y
fidelizar a los clientes se conoce como expansion comercial. Esta forma de crecimiento esta
vinculada directamente con la habilidad de las empresas para entender lo que el mercado
necesita, generar propuestas de valor Unicas y crear vinculos comerciales sostenibles.

La expansion comercial tiene atributos especificos en los mercados industriales, ya que
las determinaciones de compra estan sujetas a factores técnicos, operativos y econdmicos. Las
compafiias proveedoras tienen que establecer procedimientos comerciales consultivos, los cuales
se fundamentan en el conocimiento del cliente, la deteccién de necesidades particulares y la
creacion de soluciones ajustadas a cada entidad.

Para que se produzca la expansién comercial, también es necesario consolidar las vias de
comunicacion, el manejo de relaciones con los clientes y los procedimientos para hacer
seguimiento después de la venta. La confianza empresarial es un elemento crucial en los
mercados B2B, ya que las compras suelen implicar inversiones considerables y relaciones

contractuales de larga duracion.
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Benito-Osorio et al. (2023) indican que las estrategias de crecimiento en una empresa
producen mejores resultados si hay un balance apropiado entre las decisiones de expansion
elegidas y las capacidades internas. Los autores demuestran que, para lograr un rendimiento
positivo, las organizaciones tienen que determinar configuraciones estratégicas que sean
consistentes con sus propias caracteristicas internas y con las condiciones externas.

Estrategia: expansion

Comprenden todas las resoluciones que se toman para incrementar la presencia de una
empresa en mercados nuevos, perfeccionar su cobertura comercial y fortalecer su posicion
competitiva. Estas tacticas aprovechan las capacidades internas de la empresa, crean
oportunidades comerciales y establecen formas de crecimiento mediante una planificacion
estructurada.

Desde la perspectiva estratégica, para extender un negocio es necesario examinar el
vinculo entre los recursos existentes, las particularidades del mercado al que se quiere llegar y
las habilidades organizativas indispensables para lograr una participacion mas amplia en el
comercio. En esta linea, una compafiia no esta en condiciones de expandirse solamente
incrementando las ventas, puesto que necesita robustecer los procesos internos, optimizar la
propuesta de valor y crear relaciones comerciales a largo plazo.

La expansion de una empresa, segun Igor Ansoff (1957) se basa en la combinacién de
productos y mercados. Propone cuatro formas fundamentales de crecer: el desarrollo del
producto, la penetracion del mercado, la diversificacion y el desarrollo del mercado. Para el
reconocimiento de buenas estrategias de entrada y posicionamiento esta estrategia también
deberia considerar las caracteristicas economicas, industriales y de competencia del area elegida.

La expansion del territorio de los negocios dependera de como la empresa pueda utilizar sus
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habilidades, capacidades y conocimientos técnicos en nuevas areas como lo sefiala Penrose
(1955). La experiencia ganada en el pais de origen se convierte en la base para el ajuste
estratégico en el nuevo ambiente. Una entidad puede elegir consolidar los mercados existentes a
través de acciones comerciales mas eficientes o acceder a nuevos segmentos por medio de
habilidades técnicas distintivas.

Fabregas Rodado (2024) afirma que para el crecimiento de las empresas se necesitan
modelos de colaboracion y organizacion que posibiliten el fortalecimiento de la posicién
competitiva, la ampliacion de las capacidades y el acceso a mercados nuevos. El escritor dice
que las alianzas estratégicas son herramientas importantes para lograr un crecimiento sostenible.
Esto se logra combinando recursos y conocimientos complementarios entre organizaciones.
Estrategia: Expansion geografica

La expansion geogréafica significa que una compafiia extiende su presencia comercial a
nuevas areas. Esto se hace al identificar mercados con un gran potencial de demanda. Esta
estrategia permite utilizar habilidades que ya se han desarrollado y aplicarlas en nuevos campos
donde hay oportunidades de negocio, industriales o econémicas. Para que se produzca el
desarrollo territorial, es necesario analizar antes los elementos vinculados con la concentracion
de las empresas, la infraestructura existente, las demandas del mercado y la capacidad logistica
de la compafiia. La localizacion geogréafica es un factor estratégico en las compafiias enfocadas
en el tratamiento de agua, ya que los clientes necesitan soporte técnico constante, mantenimiento
preventivo y la posibilidad de recibir asistencia especializada a tiempo.

Desde la perspectiva de Ansoff (1957) el crecimiento geografico, antes que nada, esta
relacionado con el crecimiento del mercado ya que implica la entrega de soluciones ya

disponibles a nuevos grupos de clientes. Este enfoque puede ser til si la empresa posee
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habilidades técnicas confiables y si los procesos dentro de ella pueden ser adaptados a las
diferentes condiciones del area. Segun Quifionez Tenorio et al. (2024) al desarrollar las
estrategias de crecimiento de los negocios se debe considerar no solamente los aspectos internos
relacionados con las capacidades organizativas sino también factores externos referentes al
entorno del mercado. Los autores destacan que una buena planificacion es clave para poder
responder a los cambios en los entornos competitivos. Esto es esencial para asegurar el
crecimiento a largo plazo.

Estrategia: Penetracion de mercado

La penetracion en el mercado es una estrategia de crecimiento que busca aumentar la
parte de mercado de una empresa en los sectores donde ya esta presente. El objetivo es
incrementar las ventas mediante acciones que fomenten la lealtad del cliente, mejoren las
relaciones comerciales, mejoren el servicio y aumenten la percepcion de valor.

Esta estrategia, segun Ansoff (1957), es la opcion de menor riesgo porque la empresa
mantiene sus bienes o servicios actuales en mercados que ya conoce. No obstante, para aplicarla
es necesario tener un entendimiento profundo de las necesidades del cliente y una capacidad
empresarial adecuada para distinguirse de los competidores ya existentes.

La penetracion en los mercados industriales estd sobre todo determinada por la calidad
de la relacion comercial y el grado de confianza que se ha establecido entre el cliente y el
proveedor. Los compradores requieren servicios confiables y ayuda técnica ,ademéas de la
disponibilidad de repuestos y garantias que reduzcan los riesgos asociados con sus procesos de
produccion. Segun Meléndez Delgado (2026) el crecimiento de las pequefias empresas de
manera sostenible se ve facilitado por las colaboraciones y alianzas debido a los recursos y

mercados complementarios que a través de ellos se pueden obtener. Se evidencia con este
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planteamiento que para expandirse comercialmente es necesario robustecer la cooperacion entre
empresas y crear sistemas de colaboracion que aumenten la competitividad organizacional.
Estrategia: Desarrollo de mercado

La estrategia de desarrollo de mercado es una forma de expansion que busca llevar
productos o servicios que ya existen a lugares o grupos de clientes nuevos. Esto permite que las
empresas aprovechen lo que ya saben, la infraestructura que tienen y las habilidades que han
adquirido para entrar en nuevos mercados.

Segun el modelo de Ansoff, el desarrollo del mercado es una estrategia que se encuentra
en el medio entre cambiar completamente lo que se hace y seguir haciendo lo mismo en el mismo
mercado. El desarrollo de mercado mantiene lo que se ofrece, pero cambia a quién se lo ofrece.
Para su implementacion, es necesario realizar un analisis exhaustivo de las condiciones
competitivas del entorno, de las exigencias de los potenciales clientes y de las cualidades del
nuevo mercado.

Esta estrategia cobra particular importancia en los mercados industriales, ya que la
decision de compra esté determinada por elementos técnicos, econémicos y operativos. Por ello,
las compafiias tienen la obligacion de modificar sus procedimientos comerciales a través de
mecanismos de acompafiamiento, consultoria especializada y propuestas de valor diferenciadas
que se ajusten a las exigencias particulares de cada entidad.

Esta estrategia exige robustecer la identificacion de prospectos, el manejo de relaciones
comerciales y comunicar el valor técnico de la compaiiia. Asimismo, debido a que los sistemas
de tratamiento de agua requieren mantenimiento periddico, provision de piezas de repuesto y
respaldo especializado, tiene que incluir métodos para hacer seguimiento después de la venta.

Ramon Guanuche et al. (2024) afirman que las estrategias empresariales necesitan una
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direccion completa que conecte los recursos internos con las oportunidades del medio. Los
autores enfatizan que la gestion estratégica permite que las organizaciones se adapten a través
de decisiones dirigidas hacia el crecimiento, la innovacion y el fortalecimiento competitivo.
Estrategia: Alianzas estratégicas

Son convenios de colaboracion entre organizaciones independientes que tienen como
objetivo lograr metas compartidas a traves de la integracion de recursos, habilidades técnicas,
canales comerciales o conocimientos. Esta estrategia posibilita que las compafiias aumenten su
capacidad de competir sin hacerse cargo totalmente de los gastos relacionados con el desarrollo
interno de nuevas competencias. Las alianzas estratégicas aceleran la expansion al facilitar el
acceso a mercados, tecnologia y conocimientos. Meléndez Delgado (2026) destaca su aporte en
el fortalecimiento de capacidades y crecimiento sostenible mediante objetivos comunes,
confianza y coordinacion. En Water of Life, estas alianzas pueden establecerse con fabricantes,
proveedores tecnoldgicos, empresas de ingenieria y organizaciones del sector alimentario para
ampliar su capacidad técnica, cobertura comercial y posicionamiento.
Estrategia: Distribuidores comerciales

Los distribuidores permiten extender la cobertura comercial a través de intermediarios
especializados, lo cual hace mas sencillo llegar a nuevos territorios y clientes sin tener que
soportar todos los costos de expansion directamente. La experiencia técnica, el entendimiento
del mercado, la habilidad logistica y la alineacion empresarial deben ser tenidos en cuenta en su
seleccion. Una buena gestion es muy importante porque garantiza que siempre haya algo
disponible, que sea de buena calidad y que se responda rapido a los clientes. En los mercados
industriales, los intermediarios ayudan mucho a que las empresas se comuniquen con otras que

necesitan soluciones especiales. Pero es necesario que estos intermediarios reciban capacitacion

34



y sean monitoreados para que mantengan los estandares técnicos adecuados.
Estrategia: Franquicias empresariales

Las franquicias son una forma de expandir un negocio. Consiste en dar a personas
independientes un modelo de negocio que ya ha demostrado ser bueno, a través de acuerdos
comerciales claros. Este procedimiento posibilita la expansion de una marca a través de terceros
que duplican los procesos, servicios y estandares establecidos por la empresa matriz.

Este modelo, a pesar de que se utiliza mas comunmente en sectores comerciales y de
servicios, puede ofrecer una opcion para expandirse a las empresas que tienen procedimientos
estandarizados y una propuesta de valor bien definida. Su puesta en marcha exige manuales,
formacion y controles que aseguren la calidad del servicio. Las franquicias, en el tratamiento de
agua, tienen la posibilidad de concentrarse en la instalacion, mantenimiento y asesoramiento,
contando con un sistema organizativo y controles técnicos estrictos.

Estrategia: Crecimiento horizontal

El crecimiento horizontal es una estrategia de expansion en la que una organizacion eleva
su participacion en un mismo eslabon de la cadena de valor, extendiendo su presencia hacia
nuevos productos, clientes o mercados asociados a su actividad principal. La posicion
competitiva se robustece con el crecimiento horizontal, por medio de la integracién con
compafiias pertenecientes a un sector similar, nuevas lineas complementarias 0 una expansion
comercial, utilizando para ello las capacidades y la experiencia existentes. Siempre que exista
coherencia entre los productos, los mercados y las capacidades de la organizacion, esta tactica
posibilita crear economias de escala, incrementar la clientela y robustecer la negociacion. El
crecimiento horizontal se relaciona con estrategias para mejorar la posicion de la empresa en el

mercado. Esto se logra utilizando mejor los recursos que ya se tienen.
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En empresas que fabrican cosas, esto significa mejorar lo que se ofrece para satisfacer
las necesidades especificas de cada cliente. De esta manera, se pueden conseguir mas clientes y
mantener relaciones mas fuertes con ellos. Esto se hace siendo capaces de responder rapido,
ofreciendo productos o servicios de alta calidad y siendo diferentes a los demas.

Estrategia: Crecimiento vertical

La expansion vertical es una forma en que una empresa puede crecer. Esto sucede
cuando la empresa se involucra en mas etapas de su cadena de valor. Hay dos maneras de hacerlo:
una es hacerse cargo de tareas que antes hacian sus proveedores, y la otra es tomar el control de
la distribucion, venta o comunicacion con los clientes.

Reducir la dependencia de proveedores externos, aumentar el control sobre recursos
esenciales y mejorar la disponibilidad de materiales son algunos de los beneficios que ofrece la
integracion vertical hacia atras.

La ventaja aqui es que la calidad del producto o servicio puede aumentar en cuanto a los
aspectos tecnoldgicos porque la empresa tendra una mayor capacidad para controlar los procesos
cruciales. La desventaja es que el control de los canales de distribucion, comercializacion y de
servicios auxiliares conduce a una conexion méas cercana con el cliente debido a la integracion
vertical hacia adelante. Como la implementacion de estrategias verticales supone asumir nuevas
responsabilidades en el proceso empresarial, es necesario realizar un andlisis exhaustivo de los
recursos administrativos, financieros y técnicos disponibles. La integracion, por lo tanto, debe
satisfacer una necesidad estratégica especifica y proporcionar ganancias que superen los costos
relacionados. La integracion vertical hacia adelante en Water of Life tiene la posibilidad de
mejorar el servicio postventa, el mantenimiento especializado y la asistencia técnica constante a

las empresas embotelladoras. Esta estrategia posibilitaria aumentar el valor que se le brinda al
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cliente a través de un servicio integral a lo largo del ciclo de vida completo de los sistemas
instalados.
Aplicacion de las estrategias de expansion al caso Water of Life

Las estrategias de expansion representan un componente fundamental dentro del
crecimiento futuro de Water of Life debido a que permiten estructurar acciones orientadas hacia
la ampliacion de su participacion dentro del mercado industrial ecuatoriano. Al elegir estas
estrategias es importante considerar las competencias actuales de la empresa ,su conocimiento
técnico y las necesidades de sus clientes comerciales.

La estrategia de expansion geografica es muy importante debido al hecho de que ayudara
a identificar los nuevos territorios que incluyen empresas embotelladoras e industrias que
necesitan soluciones de tratamiento de agua. Para lograr una implementacion exitosa de esta
estrategia deberia ir acompafiada del plan estratégico que involucre la cobertura geogréfica ,el
apoyo técnico y la capacidad operativa. La otra estrategia muy importante es la de penetracion
de mercado ya que ayuda a mejorar las relaciones con los clientes existentes y atraer a nuevos
clientes en segmentos ya conocidos. Su empresa necesita desarrollar sus competencias en la
gestion comercial a través de procedimientos sistematicos de prospeccidn, asesoria técnica,
seguimiento de oportunidades y servicio postventa.

La estrategia de desarrollo de mercado es particularmente importante para ustedes ya que
les permitira enfocarse en las empresas embotelladoras que necesitan soluciones especiales. Al
utilizar capacidades ya existentes para entrar a nuevos segmentos de negocio, esta tactica es
coherente con el modelo de Ansoff.

Los convenios con distribuidores y las alianzas estratégicas pueden contribuir al proceso

de expansion porque ofrecen la posibilidad de acceder a nuevas areas, clientes y habilidades
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técnicas. Fabregas Rodado (2024) afirma que la colaboracion entre empresas beneficia el
crecimiento de las organizaciones porque facilita la integracidn de recursos complementarios, el
fortalecimiento de redes comerciales y la creacion de oportunidades sostenibles para el
desarrollo.

Meléndez Delgado (2026) también subraya que las pequefias y medianas empresas
pueden aumentar sus mercados, transmitir saberes y robustecer su competitividad a traves de
relaciones colaborativas gracias a las alianzas estratégicas. La empresa Water of Life es capaz
de establecer convenios con proveedores, fabricantes y otros participantes en el sector
alimentario, por lo cual esta perspectiva es aplicable a la misma.

La diversificacion constituye una tactica mas compleja porque supone el desarrollo de
nuevas soluciones enfocadas en mercados distintos. Aunque esto deberia hacerse lentamente y
con una revision de la capacidad interna ya que una expansion excesiva puede provocar la
pérdida de la perspectiva estratégica. Como mencionaron Tenenpaguay Pérez et al.(2024) la
diversificacion de las organizaciones brinda la oportunidad de explorar nuevas areas de negocios
debido a la introduccién de nuevos productos o mercados solamente cuando los recursos y la
competencia hayan sido evaluados adecuadamente. Los autores destacan que la diversificacion
requiere planificacion estratégica para reducir riesgos y favorecer la sostenibilidad del
crecimiento organizacional.

Ventaja competitiva

La competencia superior es la habilidad de una entidad para crear caracteristicas
distintivas que le posibilitan lograr un lugar ventajoso frente a sus competidores. Esta situacion
se presenta cuando una compariia consigue crear un valor superior para sus clientes a traves de

la eficiencia en las operaciones, la calidad de sus productos o servicios, la especializacion técnica
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y el desarrollo de habilidades que son dificiles de replicar.

La ventaja competitiva desde el punto de vista de la gestion estratégica es uno de los
elementos esenciales para la supervivencia de las empresas porque les ayuda a establecer la
diferenciacion. Para implementarla es necesario llevar a cabo un andlisis ambiental y una
correcta gestion de los recursos junto con la formulacién de tacticas dirigidas a establecer el
valor. Segun Michael Porter (1985) la empresa tiene la capacidad de adquirir una ventaja
competitiva al implementar la estrategia basada en el liderazgo de costos, la diferenciacion vy el
enfoque. Estas opciones posibilitan definir una posicion estratégica especifica en un sector
econdmico y determinar como la organizacién competird contra sus competidores. La propuesta
de Porter defiende que la competitividad de una empresa no esta solamente ligada a la oferta de
servicios o productos en el mercado, sino también a la creacion de una posicion estratégica que
produzca un valor superior para los consumidores. En este contexto, la compafiia debe encontrar
esos elementos que le posibiliten distinguirse, disminuir los costos operativos 0 servir a
segmentos especificos con soluciones personalizadas.

Por otra parte, Jay Barney (1991) desarrolla la teoria basada en recursos propone que una
ventaja competitiva sostenible se basa en tener y administrar recursos estratégicos que sean
valiosos, dificiles de imitar, escasos y bien organizados dentro de la empresa. Este método
complementa la perspectiva externa de Porter, ya que reconoce que las capacidades internas son
una fuente de diferenciacion para las empresas.

Garcia-Cediel et al. (2023) explican que la ventaja competitiva se fortalece mediante la
gestion del conocimiento, ya que esta posibilita el desarrollo de capacidades a nivel
organizacional, optimiza los procesos internos y permite reaccionar con mayor eficacia ante las

cambiantes condiciones del mercado. Los escritores subrayan que los activos intangibles son
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relevantes en la competitividad porque tienen la habilidad de producir sostenibilidad y distincion
en las empresas.

Water of Life la ventaja competitiva deberia crearse integrando las competencias
técnicas, la calidad del servicio, la experiencia adquirida y las necesidades particulares de los
clientes industriales. La diferenciacion entre las empresas que trabajan en la industria del
tratamiento de agua no consiste solamente en el equipo suministrado sino también en su
desempefio y en las reacciones después de la instalacion.

Estrategia de diferenciacion

La estrategia de diferenciacion consiste en crear atributos singulares en la oferta de una
empresa que sean apreciados por los consumidores y posibiliten que se establezca una posicion
diferente frente a los competidores. El objetivo de esta estrategia es que la organizacion obtenga
reconocimiento por sus caracteristicas superiores relacionadas con el servicio, la innovacion, la
experiencia técnica, la calidad o la atencion especializada.

Porter (1985) establece que la diferenciacion hace posible la creacion de valor a través
de componentes que hacen que una oferta empresarial se distinga de otras opciones disponibles
en el mercado. Se necesita entender lo que el cliente necesita y desarrollar habilidades que
permitan aportar beneficios extras que sean dificiles de replicar por la competencia para
implementar esta estrategia.

En los mercados industriales, la diferenciacion es mas importante porque los procesos de
compra incluyen criterios técnicos, operativos y econdmicos. En este contexto Salazar Vazquez
y otros (2023) sugieren que el capital humano se considera un activo estratégico esencial para la
construccion de ventajas competitivas ya que las competencias del personal afectan directamente

la calidad de la prestacion del servicio y la innovacion dentro de la organizacion asi como su
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desempefio. Es importante destacar que las capacidades internas y el conocimiento Unico son
factores que los competidores no pueden replicar. Para Water of Life la distincion es una
estrategia de prioridad importante ya que es posible que la propuesta de valor de la compafiia sea
la de brindar servicios integrales a empresas embotelladoras de agua mediante el disefio de
sistemas, la instalacion, el mantenimiento preventivo, la asistencia técnica y el monitoreo. Esta
guia facilitaria el fortalecimiento de las relaciones comerciales a largo plazo y la superacion de
una competencia que se basa unicamente en el precio.

Estrategia de liderazgo en costos

El liderazgo de costos es una estrategia competitiva que tiene como objetivo llegar a una
estructura operativa eficaz, capaz de proporcionar servicios o productos a precios mas bajos que
los de la competencia del sector. Aprovechar economias de escala, optimizar los procesos
internos, supervisar los costos operativos y aumentar la productividad son necesarios para esta
estrategia. Porter (1985) plantea que el liderazgo en costos posibilita adquirir una posicién
competitiva positiva si la empresa es capaz de conservar la eficiencia sin perjudicar los niveles
de calidad que se esperan. Para lograr este estado, es necesario que la compafiia implemente
sistemas administrativos y operativos que tengan la capacidad de disminuir el desperdicio,
optimizar el uso de los recursos y elevar la eficiencia en términos de productividad.

En el sector de tratamiento de agua, ser lider en costos no solo puede entenderse a través
de la disminucion del precio final del servicio. Una compafia puede lograr eficiencia por medio
de la planificacion del mantenimiento, la administracion apropiada de inventarios, el
perfeccionamiento del disefio de sistemas, la disminucion de los tiempos de instalacion y el
establecimiento de relaciones eficaces con los proveedores.

Para poner en practica esta estrategia es necesario un balance, puesto que una baja
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excesiva de costos puede impactar negativamente la calidad técnica del servicio o hacer que el
cliente sienta que el valor ha disminuido.

La expansion vertical es una forma en que una empresa puede crecer. La expansion
vertical sucede cuando la empresa participa en mas etapas de su cadena de valor. Existen dos
maneras de realizar la expansion vertical. Una manera es que la empresa se haga cargo de tareas
que antes las hacian sus proveedores. La otra manera es que la empresa tome el control de la
distribucion, venta o comunicacion con los clientes.

Estrategia de enfoque

El negocio mira un segmento particular. Los recursos se han asignado para satisfacer sus
requerimientos de una manera que proporcionara soluciones unicas. Michael Porter (1985) traza
una linea clara entre la diferenciacion y el enfoque en los costos. La estrategia le proporcionara
una ventaja competitiva a través de la especializacion, la capacidad de respuesta y relaciones de
confianza basadas en la competencia técnica. En cuanto al " Water of Life " este enfoque se
adapta a aquellos embotelladores que tienen algunos requerimientos especificos en cuanto a la
calidad, la salud, el mantenimiento y el funcionamiento. La compafiia tiene la posibilidad de
reforzar su posicionamiento mediante una propuesta enfocada solamente en este sector,
resaltando su experiencia en sistemas de soporte técnico, instalacion y tratamiento.

Alvarez Garcia et al. (2025) dicen que la diferenciacion de la empresa afecta directamente
la competitividad, porque el servicio, la calidad percibida y la innovacion refuerzan la posicion
de la empresa en mercados especificos. Los autores también afirman que la creacion de valor
con caracteristicas distintivas permite formar vinculos mas fuertes con los clientes y aumenta la
permanencia de los clientes en el mercado.

Ventaja competitiva basada en recursos y capacidades
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La teoria basada en recursos desarrollada por Jay Barney (1991) defiende que las
organizaciones tienen la capacidad de obtener ventajas competitivas sostenibles a través de la
gestion estratégica de los recursos internos que tienen caracteristicas distintivas.

Los recursos intangibles son especialmente relevantes en compafiias que se dedican a
procesar agua, puesto que la experiencia técnica, el entendimiento de como funcionan los
sistemas y la habilidad para proporcionar soluciones personalizadas constituyen factores que son
dificiles de reemplazar. Por ello, es posible crear la ventaja competitiva a través de una
combinacion de tecnologia, saber especializado y calidad del servicio.

Salazar Vazquez et al. (2023) explican que el talento humano es un recurso estratégico
para las organizaciones porque sus habilidades y conocimientos tienen un impacto directo en la
creacion de ventajas competitivas. Los autores subrayan que la capacitacion especializada y el
desarrollo de habilidades internas facilitan que las empresas tengan un mejor rendimiento y
puedan adaptarse a los cambios del entorno.

Con este enfoque Agua de Vida puede aprovechar los recursos internos y convertirlos en
ventajas competitivas sostenibles debido a la experiencia acumulada en el mercado ecuatoriano,
la experiencia técnica en cuanto a los sistemas de purificacion y la capacidad de llevar a cabo la
instalacion y los servicios postventa. Es por esto por lo que es posible el desarrollo de una
propuesta de valor que diferencie a la compafiia de aquellas que solo ofrecen equipos.

Relacion entre ventaja competitiva y servicio postventa

En la industria, ser competitivo La naturaleza competitiva de los negocios dentro de las
industrias se basa en el mantenimiento de relaciones comerciales positivas durante la prestacion
de los servicios. El soporte técnico, la disponibilidad de piezas de repuesto y el mantenimiento

se vuelven esenciales una vez que se ha realizado una venta. Estos factores influyen en la
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satisfaccion del cliente, la continuidad de las operaciones y cémo ven el valor del producto
comprado. La gestion juega un papel crucial en la construccion de la confianza y la lealtad,
particularmente en las inversiones que involucran decisiones muy arriesgadas. Segun Lalangui-
Balcazar y Melean-Romero (2022) una gestion eficiente de costos y recursos contribuye a la
competitividad y a la creacién de valor. En el caso de Agua de la Vida que se especializa en el
mercado del agua embotellada la eficiencia en las operaciones y la distincion técnica llevaran a
una competencia basada en la confianza y el valor reduciendo asi la dependencia de los precios.
Aplicacion del modelo de ventaja competitiva para Water of Life

Para edificar una ventaja competitiva para Water of Life es necesario incorporar las
propuestas de Porter y Barney en una estrategia de empresa que sea consistente con los rasgos
del mercado de tratamiento de agua. Segln Porter, la compafiia tiene que establecer una posicién
en el mercado basada en la distincién, el enfoque y la eficiencia operacional. Desde el punto de
vista de Barney, deben potenciar los recursos internos que tienen un mayor potencial para crear
valor sostenible.

Esto se debe a que la empresa cuenta con capacidades técnicas asociadas a la consultoria
especializada, el mantenimiento, la instalacion y el disefio. Todas estas caracteristicas ayudan a
la empresa a ofrecer soluciones integrales que no se encuentran dentro del alcance del marketing
convencional de los dispositivos de tratamiento de agua. Debido a que esta industria requiere
ciertas demandas en cuanto a la calidad del agua y las normas de salud existe la necesidad de
concentrarse en las empresas ecuatorianas de fabricacion de botellas. Al especializarnos en este
mercado, podremos reforzar la propuesta comercial y mejorar como los clientes potenciales
perciben el valor.

Rodriguez Bravo et al. (2023) destacan que la estrategia debe ser complementada por el
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liderazgo en costos a traves de la optimizacion de los procesos internos, una administracion
eficaz de proveedores, una disminucion en los tiempos operativos y una planificacion apropiada
del mantenimiento. Esta eficiencia posibilitara que la rentabilidad de la empresa mejore sin
comprometer la calidad del servicio. Por eso la ventaja competitiva de Water of Life debe
combinar especializacion técnica, servicio completo, eficiencia operativa y entendimiento del
mercado. Esta estrategia ayudara a consolidar la posicion de la compafiia en el sector de
embotelladoras de Ecuador y a crear condiciones propicias para un crecimiento sustentable.
Marketing Industrial

El marketing industrial incluye las tareas de analisis, comunicacion, venta y
administracion de relaciones enfocadas en organizaciones que obtienen productos o servicios
para utilizarlos en sus operaciones, procesos productivos o actividades comerciales. Su propdsito
es determinar las necesidades de la empresa y elaborar propuestas de valor basadas en criterios
econdmicos, técnicos y operativos. Duque Tobdn et al. (2023) sefialan que las empresas, en su
bldsqueda de propuestas que puedan crear valor a lo largo del ciclo completo de relacion con el
proveedor, han adoptado una tendencia creciente hacia la oferta de servicios dentro de los
mercados industriales.

El marketing industrial se lleva a cabo sobre todo en el contexto B2B, mientras que el
marketing B2C esta destinado al cliente final. Mientras que en el caso de B2B la decision de
compra la toma la empresa/organizacién y la compra se realiza por necesidad de mantenimiento,
distribucion, operacion, produccion o la prestacion de servicios; en B2C la decision de compra
la toma principalmente el consumidor individual y se basa en sus propias necesidades de
consumo. La diferencia radica en el proceso de toma de decisiones. Las decisiones de compra en

B2B toman mas tiempo y se basan en multiples partes interesadas, aspectos técnicos, financieros
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y funcionales se tienen en cuenta. En cambio, el mercado B2C tiende a tener procesos de compra
mas cortos y a estar mas influido por aspectos personales, emocionales y perceptuales. Arosa-
Carreraetal. (2023) evidencian que las relaciones comerciales entre empresas necesitan metodos
para examinar la calidad de los vinculos comerciales y robustecer la colaboracion entre
proveedores y clientes.

También hay diferencias en la manera de relacionarse con el cliente. EI marketing B2B
se enfoca en la confianza, el asesoramiento especializado, la negociacion y el servicio después
de la venta, por los efectos econdmicos y operativos que tienen las compras. EI marketing B2C
se enfoca en atraer, convertir y mantener la lealtad de los consumidores a través de ofertas de
valor que se ajustan a las necesidades personales. En este contexto, las tacticas digitales deben
adecuarse a los rasgos del mercado empresarial. Las pequefias empresas B2B no siempre pueden
utilizar préacticas digitales disefiadas para B2C porque sus estructuras y dinamicas comerciales
son diferentes (Setkute & Dibb, 2022).

Para Water of Life, el mercadeo industrial debe enfocarse en un modelo B2B que tenga
como objetivo a las compafiias embotelladoras. Por lo tanto, la estrategia comercial tiene que
centrarse en determinar las necesidades técnicas, ofrecer soluciones a medida, asesorar a los
clientes durante el proceso de compra y brindar un servicio postventa. Esta recomendacién
ayudara a consolidar las relaciones comerciales y distinguir la propuesta de la empresa en el
mercado ecuatoriano de tratamiento de agua.

Comportamiento del comprador industrial

El comportamiento del comprador industrial abarca todos los procesos a través de los

cuales una organizacion determina una necesidad, define criterios de evaluacion, examina

opciones, elige proveedores y decide las condiciones de la compra. Una compra de la empresa
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es mas complicada en comparacion con la compra de cualquier activo especifico en cuanto a los
requisitos técnicos, financieros, operativos y estratégicos. Esto se debe a que una decision asi
podria influir en los procesos internos de la empresa. La situacion en la que la empresa de agua
embotellada decide comprar una planta de tratamiento de agua es una decisién muy importante.
Por eso mismo es crucial analizar la capacidad instalada, la eficiencia del equipo, la calidad del
tratamiento, los gastos de energia, los costos de mantenimiento, la disponibilidad de piezas de
repuesto, los pardmetros técnicos y economicos. Por lo tanto, la decision debe basarse en datos
verificables y en una evaluacion exhaustiva de los riesgos y beneficios vinculados con cada
proveedor.

La decisién no tiene por qué recaer necesariamente en una Unica persona. En las compras
organizacionales, participan distintas areas que tienen responsabilidades particulares. Mientras
que el equipo de ingenieria estudia las especificaciones técnicas, el gerente tiene la capacidad de
evaluar lo conveniente de la inversion en términos estratégicos y financieros. El area de
produccion determina si la solucion es compatible con los procesos actuales y el area de calidad
comprueba que se cumplan los requisitos establecidos. A la vez, el area de finanzas analiza las
condiciones de pago, los costos operativos y la inversion. Esta estructura corresponde al concepto
de centro de compras, entendido en espafiol como centro de compras. Cabanelas et al. (2023)
explican que este concepto constituye un elemento fundamental del marketing industrial debido
a que las decisiones B2B involucran mdltiples participantes con diferentes funciones, intereses
y niveles de influencia. Los autores sefialan que el andlisis del centro de compras permite
comprender mejor las dinamicas internas que intervienen en las decisiones organizacionales.

Asimismo, la interaccion constante entre el comprador y el proveedor es necesaria

durante el proceso de compra industrial. Antes de tomar una decision, las compafiias tienen la
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posibilidad de pedir cotizaciones, informacion técnica, demostraciones, visitas al campo y
cambios en la propuesta. Por lo tanto, Water of Life tiene que dirigir su gestion comercial a cada
miembro del centro de compras y ofrecer informacion especifica de acuerdo con sus
responsabilidades. Las decisiones B2B pueden desarrollarse desde centros de compra
convencionales hacia estructuras mas extensas de cooperacion entre empresas. Ehret et al.
(2024) proponen que el estudio de la conducta organizacional tiene que tener en cuenta las
conexiones entre los proveedores, los compradores y otros participantes relacionados con el
proceso de generacion de valor.

Marketing relacional

Desarrolla relaciones comerciales de larga duracion a través de la lealtad, la
comunicacion, la confianza y el servicio al cliente. Miranda Barragan et al. (2022) resaltan su
relevancia en los mercados B2B, en los cuales las determinaciones de compra necesitan
confianza y respaldo después de la venta.

La relacion entre el proveedor y el cliente puede durar muchos afios e incluir la compra
de equipos, su instalacion, el mantenimiento, el suministro de piezas de repuesto, la asistencia
técnica y la actualizacion de los sistemas. Por eso la calidad de las interacciones individuales
influyen en la continuidad de la relacion comercial. Segin Caja Gutiérrez (2022) existe una
relacion entre la practica del marketing relacional y la lealtad del consumidor, lo que demuestra
lo importante que es aplicar métodos especificos para retener al consumidor. Por su parte
Pedreschi Caballero (2025) afirma que los componentes de la confianza y las relaciones a largo
plazo juegan un papel esencial en el marketing relacional y pueden contribuir al crecimiento
organizacional. En Water of Life, es esencial cuidar todos los aspectos de la relacion con las

empresas embotelladoras. Water of Life debe conversar siempre con las empresas
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embotelladoras. Water of Life debe ayudarles técnicamente. Water of Life debe seguir al cliente
después de la venta. Water of Life debe hacer mantenimiento para evitar problemas. Water of
Life debe tener piezas de repuesto listas. Water of Life debe medir la satisfaccion del cliente.
Todo esto crea confianza. Todo esto hace que los clientes vuelvan a contratar los servicios de
Water of Life o compren los productos de Water of Life en el futuro. Por tanto, el marketing
relacional es un elemento estratégico para el crecimiento de Water of Life porque facilita que
cada operacion comercial se convierta en una relacion empresarial sostenible. Esta direccion es
consistente con un modelo B2B que se fundamenta en soluciones técnicas y servicios a largo
plazo.

Ventas consultivas

Las ventas consultivas implican el diagndstico de las necesidades del cliente, el problema
del cliente y la solucidn de esos problemas de una manera que se ajuste a la necesidad del cliente.
El proceso consultivo de los negocios, como lo define Urdaneta Ocando(2025),dirige la gestion
de la organizacion en la creacién de valor, construye la lealtad de los clientes y mejora el
desempefio de los negocios en mercados industriales.

La compra de una planta para el tratamiento de agua supone una inversién que tiene el
potencial de impactar la calidad del agua, los costos operativos, la capacidad productiva y la
continuidad operacional de una compafiia embotelladora. Por esta razon, Water of Life tiene que
tratar cada oportunidad comercial desde el analisis técnico y empresarial del cliente antes de
ofrecer una solucion alternativa.

Neil Rackham (1988) sugiere que el proceso de indagacion se estructura a través de
cuatro tipos de preguntas: situacion, problema, implicacion y necesidad-beneficio. Una

secuencia como esta proporciona una oportunidad para recopilar datos sobre la situacion actual
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con el cliente, identificar el problema, conocer los efectos de mantener el problema y dirigir la
conversacion hacia el valor que trae la solucién del problema. Un modelo como este es
particularmente Util en la venta compleja ya que ayuda a concentrarse en lo que el cliente necesita
y no en las propiedades del producto. Agua de Vida podria empezar a implementar la venta SPIN
haciendo preguntas acerca de la capacidad actual del tratamiento, las propiedades del sistema
instalado y el estado de la planta. Después, el consultor comercial tiene que identificar
inconvenientes relacionados con la calidad, el mantenimiento, el uso de energia, la
disponibilidad de agua tratada o las interrupciones del proceso. En un tercer paso, necesita
establecer las implicaciones econémicas y operativas de estos problemas. Por ultimo, debe guiar
al cliente hacia la apreciacion de una solucion que pueda satisfacer las necesidades detectadas.

El personal comercial también necesita habilidades particulares para la venta consultiva.
Muniz-Medina (2025) reconoce la venta consultiva como una de las lineas de investigacion mas
importantes vinculadas con el rendimiento comercial e indica la importancia de habilidades
relacionadas con la adaptacion, el enfoque en el cliente y la interaccion entre personas en
escenarios de venta compleja.

Por lo tanto, Water of Life debe evitar una forma de gestion comercial que se centre solo
en mostrar filtros, maquinaria o plantas. La propuesta debe comenzar con un diagnostico del
proceso de produccion de cada una de las empresas embotelladoras. Debe terminar con una
solucidn técnica que se adapte a sus necesidades. Esta guia permite incluir disefio, instalacion,
capacitacion, mantenimiento, repuestos y soporte técnico en una sola propuesta.

Ademas, el enfoque consultivo debe mantenerse despuées de la venta. El seguimiento
técnico posibilita el fortalecimiento de la relacién comercial, la deteccion de nuevas necesidades

y la verificacion del rendimiento de la solucién. Asi, una venta inicial puede dar lugar a
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oportunidades futuras vinculadas con la ampliacion, el mantenimiento, la sustitucion de
componentes y la actualizacion tecnoldgica (Kilian et al., 2023). En consecuencia, las ventas
consultivas posibilitan que la funcion comercial pase de una vision centrada en los productos a
una gestion basada en el diagnostico, la asesoria, la resolucion de problemas y la creacion de
valor para el cliente.
Propuesta de valor

El conjunto de ventajas que una compafia brinda para satisfacer las necesidades
concretas de un cliente y justificar su preferencia frente a otras opciones disponibles es lo que se
conoce como propuesta de valor. Esta propuesta es especialmente importante en mercados
industriales por el nivel de inversion, la complejidad técnica y el riesgo que conlleva la compra
de equipos y sistemas de produccién. Jiménez Flores et al. (2025), la lealtad del cliente esta
fuertemente afectada por el valor percibido y la calidad del servicio, asi que estos dos aspectos
deben ser incorporados en la administracion de las empresas.

En el caso de Water of Life, la propuesta de valor debe ir mas alla de una perspectiva
basada en el costo de los equipos. La empresa tiene que exhibir habilidad para examinar las
condiciones especificas de cada planta, establecer los requisitos de tratamiento y encontrar una
solucién técnica que sea compatible con la operacion del cliente. Esta habilidad posibilita
distinguir la oferta entre proveedores que se enfocan en la venta de equipos. La garantia se afiade
a esta habilidad, ya que ofrece proteccidn frente a posibles fallos y disminuye la percepcién de
riesgo vinculada con la inversion.

Esta experiencia debe ser complementada con programas de mantenimiento preventivo
y correctivo, la posibilidad de contar con piezas de repuesto y un seguimiento regular. Figueroa-

Zambrano y Zaldumbide-Peralvo (2023), un servicio postventa eficaz ayuda a que los clientes
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estén contentos y se mantengan fieles, sobre todo cuando ocurren problemas que necesitan ser
atendidos de manera rapida y efectiva.

Por lo tanto, la propuesta de valor de Water of Life debe organizarse en torno a ingenieria,
garantia, experiencia, soporte técnico y mantenimiento. Esta combinacion permite que la oferta
cambie de ser solo una venta de equipos a una solucion completa para tratar el agua. Entonces,
el cliente recibe ayuda técnica durante la instalacion, el uso y el mantenimiento del sistema. Esto
ayuda a que el cliente confie en nosotros y a que nuestra relacion comercial sea duradera.
Servicio postventa

Incluye todas las actividades técnicas y comerciales que hacemos después de que el
cliente compra un sistema o equipo.

El servicio postventa en Water of Life tiene que incluir el diagnostico técnico, la atencion
de incidencias, el mantenimiento correctivo y preventivo, la provision de piezas de repuesto, la
asistencia especializada y el monitoreo del rendimiento de los equipos. Adicionalmente, el
servicio postventa es un recurso para detectar nuevas necesidades del cliente. Los requisitos
vinculados con la renovacién tecnoldgica, la incorporacién de nuevos sistemas, el reemplazo de
componentes o la ampliacion de capacidad pueden ser descubiertos mediante el seguimiento
técnico. Por lo tanto, el cuidado posterior a la venta tiene que ser parte de la estrategia comercial
y de la administracion completa de la relacién entre empresas.

Zapata Caraguay et al. (2025) establecen que hay una relacion directa entre la calidad del
servicio y la lealtad y conservacion de los clientes. Su estudio resalta la relevancia de los
mecanismos, la atencion y la satisfaccion que tienen como objetivo consolidar el vinculo
comercial. Por lo tanto, Water of Life tiene que ver el servicio posventa como una actividad

estratégica para salvaguardar la inversion del cliente y reforzar la permanencia de la relacion.
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Fidelizacion industrial

Conserva relaciones B2B a largo plazo, que son particularmente significativas debido a
la complejidad y a la inversion que requieren. En Water of Life, esto significa mantener a las
embotelladoras durante todo el ciclo comercial con servicios adicionales, asistencia técnica,
renovacion, ampliacion y mantenimiento.

Chuchuca-Vacacela et al. (2025) identifican que los elementos vinculados a la
fidelizacion incluyen la calidad del servicio, la satisfaccion, la comunicacion eficaz y la
experiencia del consumidor.

La fidelizacion en el sector industrial debe unirse al marketing relacional y al servicio
posventa. Para Water of Life, mantener a un cliente embotellador es una oportunidad para
generar relaciones comerciales duraderas, aumentar el valor obtenido de cada cuenta y crear
condiciones ventajosas para compras futuras.

Industria del tratamiento de agua

El conjunto de actividades, tecnologias y servicios que optimizan las propiedades
microbioldgicas, quimicas y fisicas del recurso hidrico para asegurar su disponibilidad y
adecuacion a diversos usos. La contaminacion producida por las actividades productivas, la
presion sobre las fuentes de aprovisionamiento y la necesidad de disminuir los riesgos que
conllevan el uso y el consumo industrial del agua aumentaron su importancia. De Basabe Ibarra
et al. (2025) gestionar de manera eficaz el recurso hidrico es necesario incluir métodos y
tecnologias que se enfoquen en disminuir el consumo, mantener la eficiencia operativa y
garantizar la sostenibilidad.

El desarrollo de esta industria estd vinculado con la integracion gradual de tecnologias

que tienen la capacidad de tratar contaminantes especificos y lograr estdndares méas altos de
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calidad. Los sistemas tradicionales que se fundan en procesos quimicos y fisicos han incluido
opciones de filtracion avanzada, adsorcién, membranas, desinfeccion e intercambio ionico.
Segun Piflancela-Marquez et al. (2024), las tecnologias de filtracion incluyen soluciones distintas
en funcion de la calidad del agua y sus propiedades, desde filtros de grava y arena hasta carbon
activado y membranas.

El tratamiento del agua es una actividad clave a nivel global para las areas de comercio,
manufactura, energia, alimentos y farmacéutica. La necesidad de optimizar el uso del agua,
mejorar su calidad y promover su reutilizacion es la razén por la que las soluciones tecnolégicas
se estan ampliando. Asimismo, la industria ha progresado hacia sistemas especializados que
integran distintas tecnologias en una sola planta con el objetivo de lograr parametros de calidad
determinados.

Tecnologias de tratamiento de agua

Las tecnologias de tratamiento se seleccionan de acuerdo con las caracteristicas del agua
de entrada, los contaminantes presentes y los parametros requeridos en el agua tratada. En
consecuencia, una planta industrial puede integrar diferentes etapas para alcanzar el nivel de
calidad requerido.

Filtracion

La filtracion constituye una operacion fundamental para remover particulas suspendidas,
solidos y microorganismos. Los sistemas pueden incorporar medios de arena, grava u otros
materiales filtrantes. Ledezma et al. (2024) demostraron la capacidad de los sistemas de filtracion
en gravas para reducir microorganismos presentes en agua destinada al abastecimiento, lo cual
evidencia su utilidad dentro de esquemas de tratamiento.

Carbon activado

54



El carbon activado funciona mediante procesos de adsorcion y permite retener
determinados compuestos organicos, sustancias responsables de color, olores y otros
contaminantes. Garcia et al. (2023) destacan su aplicacion para la remocion de elementos
metalicos presentes en aguas contaminadas y resaltan su utilidad dentro de estrategias de
tratamiento orientadas a mejorar la calidad del recurso. Asimismo, Ocafia Castillo et al. (2023)
comprobaron la capacidad adsorbente del carbén activado obtenido a partir de residuos de Vitis
vinifera en el tratamiento de aguas residuales.

Osmosis inversa

La dsmosis inversa utiliza membranas semipermeables para separar sales, solidos
disueltos y diversos contaminantes presentes en el agua. Figueroa-Moreno et al. (2023) sefialan
que esta tecnologia permite obtener agua de alta calidad y presenta aplicaciones relevantes en
procesos de purificacion y desalacion.

Radiacion ultravioleta

La radiacién ultravioleta se utiliza principalmente para la desinfeccion mediante la
inactivacion de microorganismos. Su aplicacién resulta pertinente cuando se requiere reducir
riesgos microbioldgicos sin incorporar sustancias quimicas al agua. Ademas, investigaciones
recientes han analizado el empleo de radiacion ultravioleta dentro de procesos combinados para
incrementar la eliminacion de contaminantes especificos.

Ozono

La ozonizacion constituye un proceso de oxidacion empleado para reducir determinados
contaminantes y favorecer la desinfeccion. La eficacia del ozono para tratar aguas contaminadas
con compuestos organicos volatiles, con resultados relevantes en la reduccion de los

contaminantes evaluados.
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Resinas de intercambio iénico

Las resinas de intercambio idnico permiten modificar la composicion ionica del agua
mediante el intercambio de determinados cationes y aniones. Arones-Cisneros et al. (2024)
demostraron la capacidad de estas resinas para concentrar especies ionicas presentes en el agua,
lo cual evidencia su utilidad analitica y tecnoldgica dentro de procesos especializados de
tratamiento.

Desmineralizacion

La desmineralizacion busca reducir la concentracion de sales y minerales disueltos para
obtener agua con caracteristicas especificas. Este proceso puede apoyarse en tecnologias de
intercambio i6nico, membranas y combinaciones de tratamiento segin las condiciones de
operacion. Su aplicacion resulta relevante en industrias que requieren agua con bajo contenido
mineral y parametros controlados.

Estas tecnologias permiten disefiar soluciones adaptadas a las necesidades de cada
cliente. Para Water of Life, su integracion debe responder al diagndéstico técnico del agua de
entrada, los requerimientos del proceso productivo y las condiciones de operacion de cada
empresa embotelladora.

Plantas para la industria embotelladora

Las plantas de tratamiento destinadas a la industria embotelladora constituyen sistemas
integrados de operaciones fisicas, quimicas y microbioldgicas cuyo propoésito es acondicionar el
agua hasta alcanzar los parametros requeridos para su utilizacion en la produccién de bebidas.
El disefio de un sistema RO dependera de las caracteristicas del agua de alimentacion, la
cantidad, la calidad requerida y los detalles técnicos del proceso de produccion. De esta forma,

segun Figueroa-Moreno et al. (2023) una planta RO puede funcionar de manera constante y
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alcanzar altos niveles de purificacion, por lo que se convierte en una opcion viable para diversos
procesos industriales. El carbén activado y el intercambio i6nico son entre las tecnologias
adicionales que se usan después del pretratamiento. A continuacion, la smosis inversa permite
reducir sales disueltas y otros contaminantes mediante membranas semipermeables. Figueroa-
Moreno et al. (2023) demostraron la capacidad de esta tecnologia para producir agua con
caracteristicas compatibles con los requerimientos de calidad establecidos para el consumo
humano.

Después de ser purificada, el agua es desinfectada, almacenada y llenada. Luego se
procede con el lavado, tapado, etiquetado y empaquetado. Cada fase necesita controles
sanitarios. Asimismo, para garantizar la continuidad operativa a través de equipos confiables,
repuestos y asistencia técnica, las plantas requieren supervision y mantenimiento para comprobar
parametros quimicos, fisicos y microbioldgicos y evitar fallas.

Para Water of Life, este conocimiento posee importancia comercial debido a que la venta
de una planta embotelladora requiere una propuesta técnica sustentada en las necesidades
particulares de cada cliente. La empresa debe aportar capacidades de diagnostico, disefio,
instalacion, puesta en marcha, capacitacion y soporte posterior. Asi, la solucion comercial
comprende el sistema completo y su desempefio durante el ciclo operativo.

Industria embotelladora ecuatoriana

La industria embotelladora ecuatoriana forma parte del sector nacional de elaboracion de
bebidas y comprende empresas dedicadas al procesamiento, tratamiento, envasado y
comercializacion de agua y otras bebidas. Su actividad necesita de tecnologia, infraestructura
productiva y controles de calidad para asegurar condiciones apropiadas para el producto final.

Concha Guailla et al. (2024) resaltaron la relevancia de regular la calidad del agua embotellada
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en Ecuador y subrayaron que es necesario establecer condiciones que resguarden la salud de los
consumidores. Este panorama prioriza que los sistemas de control microbioldgico, tratamiento y
supervision de los parametros de calidad en las fabricas embotelladoras.

Pinos et al. (1978), desde un punto de vista productivo, examinaron el sector de
produccién de bebidas en Ecuador entre 2012 y 2021 y concluyeron que los activos fijos fueron
lo que mas aporto a los ingresos por ventas. Asimismo, hallaron que la productividad variaba de
acuerdo con el tamafio de la empresa, siendo mas alta en las medianas y grandes que en las
microempresas y pequefias. La relevancia de invertir en la infraestructura y en la capacidad
productiva del sector de bebidas de Ecuador queda demostrada por estos resultados.

Andrade Loor et al. (2023) sefialan que las importaciones tuvieron una participacién mas
alta y que hubo restricciones en cuanto a innovacion. Para Water of Life, las oportunidades
incluyen la modernizacion e instalacion de plantas, el mantenimiento, los repuestos y las
tecnologias de purificacion. Estas se enfocan en mejorar la eficiencia productiva y la calidad de
las embotelladoras.

Sostenibilidad

Implica incorporar criterios de tipo ambiental, social y econdmico en la administracion
de una empresa. La eficiencia hidrica, segun Sanchez Calderon et al. (2024), es importante para
disminuir el consumo y optimizar la productividad del recurso. En Water of Life, esto significa
mejorar el tratamiento, disminuir las pérdidas y los desechos e incluir la recuperacion de agua,
lo cual trae consigo ventajas tanto a nivel de desempefio ambiental como en términos de gastos
operativos.

Ademas, la economia circular propone un cambio de un modelo fundamentado en

extraer, usar y desechar a uno que se enfoca mas bien en disminuir el consumo, reutilizar el agua
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y recuperar recursos.

La OCDE (2026), tres dimensiones fundamentales componen la economia circular del
agua: impulsar la recuperacion de energia y materiales resultantes del tratamiento, fomentar el
reciclado y la reutilizacién de aguas residuales tratadas, y mejorar la eficiencia hidrica.

Por otra parte, los estandares ESG incluyen en la administracion de empresas las
dimensiones sociales, ambientales y de gobernanza. Ortega Romero et al. (2025) sefialan que
esta perspectiva posibilita la evaluacion de elementos vinculados con la transparencia, el manejo
ambiental, la responsabilidad corporativa y el bienestar de los grupos de interés. En Water of
Life, estos criterios podrian ser reflejados a través de una administracion responsable del agua,
condiciones apropiadas para el personal técnico, relaciones transparentes con proveedores y
clientes, cumplimiento de las normativas y procedimientos de monitoreo sobre el rendimiento
medioambiental. Por esta razon, la sostenibilidad tiene que estar incluida en el modelo de
negocio de Water of Life desde el disefio técnico hasta el servicio postventa. Esta direccién
posibilita brindar soluciones que satisfagan las exigencias productivas de los clientes vy,
simultaneamente, colaboren con una administracion responsable del recurso hidrico.
Innovacién tecnoldgica

La incorporacién de sistemas que sean capaces de optimizar la eficiencia operativa, el
control de procesos, la trazabilidad y la capacidad de respuesta ante desviaciones es parte de la
innovacion tecnoldgica en el tratamiento del agua. Amaya Jaramillo et al. (2025) explican que
uno de los métodos mas importantes para lograr estos objetivos es la automatizacion, ya que
posibilita un control méas preciso de las variables criticas y disminuye la necesidad de
intervenciones manuales. Los sistemas de supervision, los controladores, los sensores y los

actuadores se combinan en la automatizacion industrial para implementar procesos segun
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parametros predefinidos.

Por su parte, de acuerdo a Rodriguez Lopez et al. (2025), los sistemas SCADA permiten
supervisar y adquirir datos procedentes de los diferentes componentes de una instalacion. Esta
tecnologia facilita la visualizacion de variables, generacion de alarmas, almacenamiento de
informacidn y seguimiento del comportamiento del sistema. El equipo técnico tiene la capacidad
de identificar desviaciones y tomar acciones correctivas mas rapidamente. La utilidad de
SCADA para el seguimiento en tiempo real de los procesos asociados al tratamiento de agua es
resaltada por Amaya Jaramillo et al. (2025). Ademas, el Internet industrial de las cosas posibilita
la conexion de plataformas digitales, equipos y sensores para que los procesos puedan ser
analizados a distancia con facilidad y se pueda intercambiar informacion. Rodriguez Lopez et al.
(2025) demostraron que la incorporacion de 10T, PLC y SCADA hace posible aumentar las
posibilidades de supervision y control gracias a la comunicacién en ambas direcciones y el
acceso a datos operativos en tiempo real.

Marco conceptual
Administracion estratégica

La administracién estratégica es un proceso bien definido que utiliza una organizacion
para analizar su entorno, establecer objetivos, sugerir acciones, asignar recursos y evaluar los
resultados. La gestion estratégica intenta influir en la toma de decisiones de la organizacion para
ayudar a alcanzar los objetivos de la organizacion y aumentar la competitividad. La gestion
estratégica tiene una relacion con el desempefio empresarial y la competitividad. (Olortegui
Cristobal et al., 2022).

Agua industrial

El agua industrial es el recurso hidrico destinado a procesos productivos que requieren
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parametros especificos de calidad segun la actividad econémica. Su tratamiento puede incluir
filtracion, desinfeccidn, separacion de solidos disueltos y otros procesos destinados a adecuar
sus caracteristicas fisicas, quimicas y microbiologicas para operaciones industriales.

Agua potable

El agua potable es aquella que presenta condiciones fisicas, quimicas y microbiologicas
adecuadas para el consumo humano y que cumple los parametros establecidos por la normativa
sanitaria correspondiente. Su calidad requiere control permanente desde la fuente de
abastecimiento hasta los sistemas de distribucion. Es parte del control microbiolégico del agua
destinada al consumo humano (Molina et al., 2024).

Automatizacion industrial

La automatizacion industrial consiste en utilizar sistemas de control, sensores, actuadores
y dispositivos programables para ejecutar y supervisar procesos productivos con intervencion
humana reducida. Su aplicacién permite mejorar precision, productividad, continuidad operativa
y capacidad de monitoreo. Ademas, la integracion de PLC, lloT y computacién en la nube para
fortalecer el control industrial (Sanchez Almeida et al., 2025).

Empresa a Empresa (B2B)

El modelo Empresa a Empresa (B2B) comprende las relaciones comerciales establecidas
entre organizaciones que adquieren bienes 0 servicios para incorporarlos a sus procesos,
operaciones 0 actividades empresariales. Sus decisiones de compra suelen involucrar
necesidades técnicas, econdmicas y operativas especificas (Reyes-Aliaga et al., 2024).

Centro de compras
El Centro de compras es el grupo de personas que participan en la decision de compra de

una organizacion. Puede incluir a personas que se encargan de la produccion, la ingenieria, la
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calidad, las finanzas, la administracion y la direccién. Cada uno de ellos aporta criterios
diferentes al proceso de evaluacidn, seleccidn y adquisicion de una solucién industrial. Por eso,
es fundamental identificar a todos los participantes para gestionar las ventas entre empresas de
manera efectiva.
Cadena de valor

La cadena de valor es todo lo que una empresa hace para dar valor a sus clientes. Al
revisar esta cadena, es posible encontrar los procesos mas importantes, formas de mejorar la
eficiencia y lugares donde destacar. Lara Martinez dice que este modelo permite descubrir las
actividades que aportan valor y reforzar la ventaja competitiva.
Carbon activado

El carbon activado es un material que se utiliza para absorber sustancias en el tratamiento
del agua. El carbon activado gracias a su gran superficie y capacidad retiene contaminantes.
Puede ayudar a reducir las sustancias organicas, los compuestos que dan color y otros
contaminantes.
Cliente industrial

Un cliente industrial es una organizacion que compra productos, equipos o servicios para
usarlos en sus procesos productivos, operativos o administrativos. Estos compradores toman la
decision de compra basandose en factores como los aspectos tecnoldgicos, econdmicos,
funcionales y de riesgo. Por consiguiente, existe la necesidad de un entendimiento especifico de
los requerimientos de la organizacion compradora.
Competitividad

Significa la capacidad de una organizacion para rendir mejor que otras organizaciones.

Esto se puede lograr a traves del uso de recursos, capacidades, procesos y estrategias que la
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hagan adaptarse a los requerimientos de su entorno. Bravo, Acosta, y otros (2024) relacionan la
competitividad de las empresas con elementos internos, externos, estrategias y el desempefio de
la organizacion.
Desarrollo de mercado

El desarrollo de mercado es una estrategia que busca vender productos o servicios
actuales en lugares nuevos, en otros territorios 0 a grupos de clientes diferentes. Su aplicacion
permite ampliar el alcance comercial de una organizacién mediante la identificacién de mercados
potenciales y la adaptacion de las acciones comerciales a sus caracteristicas.
Diversificacion

La diversificacion es una estrategia de crecimiento que implica incorporar nuevas
actividades, productos o mercados dentro del &mbito empresarial. Aunque también requiere
recursos, habilidades y procesos apropiados para controlar el riesgo, es posible disminuir la
dependencia de una actividad concreta. La Acta Universitaria muestra que el desempefio de los
resultados de una empresa depende de como esta organizada y de cdmo se toman las decisiones
importantes.
Estrategia

La estrategia es un plan que incluye decisiones y acciones para alcanzar los objetivos de
la empresa y ser competitiva. Para hacer esto, hay que considerar qué pasa dentro y fuera de la
empresa. Ramon Guanuche y otros (2024) dicen que la estrategia esta relacionada con la forma
en que se piensa en la empresa, cOMo se es competitivo y como se adapta a los cambios en el
entorno empresarial.
Expansion empresarial

La expansion empresarial es un proceso mediante el cual una organizacion incrementa
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su alcance econdmico y comercial mediante nuevos mercados, territorios, clientes, productos,
canales o unidades de negocio. El desarrollo necesita que los recursos financieros, las
capacidades organizacionales y por ultimo las decisiones estratégicas que puedan controlar los
riesgos asociados con el crecimiento.
Fidelizacion

La lealtad es el mecanismo a través del cual la empresa desarrolla la retencion de sus
clientes y la continuacion de la relacion comercial. Esto se logra a través de la satisfaccion, la
calidad, la confianza, la atencion y la generacion de valor de manera continua. Ludefia Manco et
al.(2024) relacionan la fidelizacion con la calidad del servicio y las estrategias orientadas hacia
la permanencia del cliente.
Filtracion

La filtracidn es un proceso fisico de separacién mediante el cual el agua atraviesa un
medio capaz de retener particulas, sélidos suspendidos y determinados contaminantes.
Constituye una etapa frecuente del tratamiento debido a su capacidad para reducir la carga de
impurezas antes de procesos posteriores (Depaz Celi et al., 2025).
Industria embotelladora

La industria embotelladora comprende las actividades destinadas al tratamiento,
acondicionamiento, envasado y comercializacion de agua u otras bebidas. Sus procesos
requieren infraestructura especializada, control sanitario, sistemas de tratamiento y mecanismos
de aseguramiento de calidad (Mallitasig Tipan et al., 2025).
Innovacion tecnologica

La innovacion tecnologica consiste en incorporar o desarrollar tecnologias que generan

mejoras relevantes en productos, procesos, servicios 0 modelos organizacionales. La finalidad
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de todo esto es aumentar la productividad, la eficiencia, la capacidad de respuesta y la
competitividad. Vargas Villegas y Alvarado Barrera, en el afio 2023, destacan lo importante que
es todo esto para la sostenibilidad y el desarrollo de las organizaciones.
Ingenieria de procesos

La ingenieria de procesos es el andlisis, el disefio, la integracion y la optimizacion de las
operaciones que se necesitan para transformar recursos en productos o servicios. Se consideran
variables técnicas, econdmicas, productivas y de seguridad para establecer procesos que sean
eficientes y controlables. En las plantas de tratamiento, esto permite definir las etapas, los
equipos, las capacidades y las condiciones de operacion.
Marketing industrial

El marketing industrial incluye las actividades que se necesitan para identificar las
necesidades, desarrollar propuestas y establecer relaciones comerciales con las organizaciones
que compran. Se caracteriza por procesos de negociacion especializados, decisiones técnicas y
relaciones a largo plazo. En los mercados B2B, la segmentacion debe considerar las necesidades
y los comportamientos especificos de los clientes empresariales
Osmosis inversa

La oOsmosis inversa es una tecnologia de separacion mediante membranas
semipermeables que permite reducir sales, sdlidos disueltos y diversos contaminantes presentes
en el agua. Requiere presion superior a la presién osmdtica para producir el paso selectivo del
agua. Su aplicacion permite alcanzar elevados niveles de purificacion.
Penetracion de mercado

La estrategia de penetracion de mercado busca aumentar la participacion de una empresa

en un mercado ya establecido. Es posible que se base en el aumento de las ventas, la optimizacion
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de los canales, el fortalecimiento de las relaciones con los clientes, asi como en acciones de
posicionamiento y mejoras comerciales. Su objetivo principal es aumentar la presencia
competitiva utilizando las capacidades ya existentes.
Planeacion estratégica

Un proceso a través del cual una organizacion define su direccion futura establece metas
y determina acciones para lograrlas se denomina planeacion estratégica. Es necesario integrar
los diagndsticos, las prioridades, los recursos y los métodos de evaluacion. Bon Sarmentero et
al. (2024) destacan la importancia de la integracidn estratégica dentro del proceso de planeacion
organizacional.
Planta Ilave en mano

Una planta llave en mano es una instalacion industrial que se entrega totalmente
terminada y lista para comenzar a operar, tras la realizacién de las actividades de disefio,
suministro, construccién, ensamblaje, integracion, pruebas y puesta en operacién. Este modelo
concentra responsabilidades técnicas y facilita al cliente la contratacion integral de una solucion
productiva.
Propuesta de valor

La propuesta de valor es la formulacion de beneficios que una empresa ofrece para
responder a necesidades especificas del cliente y diferenciarse frente a alternativas competitivas.
Mora Aristega et al. (2024) sefialan que debe expresar aquello que distingue a una empresa y
relacionarlo con el valor reconocido por sus clientes.
Servicio postventa

El servicio postventa es la accion que se lleva a cabo después de la compra de un bien

por parte de un cliente. El principal objetivo de los servicios postventa es asegurarse de que los
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bienes comprados funcionen bien y que el cliente esté satisfecho. Ejemplos de estos servicios
son el soporte técnico, el mantenimiento, la solucion de problemas entre otros. Segun Figueroa-
Zambrano & Zaldumbide-Peralvo (2023) este tipo de servicio es vital para la solucion de
problemas y para mantener la confianza
Sostenibilidad

La sostenibilidad empresarial es la forma en la que una empresa gestiona sus actividades
cuidando el dinero, el medio ambiente y a las personas. El objetivo de la sostenibilidad
empresarial es lograr que la empresa pueda seguir funcionando y que cree valor de forma
responsable. Gonzalez Marquez et al. (2024) dicen que es necesario encontrar un equilibrio entre
la productividad, la conservacion ambiental y la responsabilidad empresarial.
Tratamiento de agua

El tratamiento de agua consiste en usar procesos fisicos, quimicos y microbiolédgicos para
cambiar las propiedades del agua. El objetivo del tratamiento de agua es lograr que el agua tenga
la calidad necesaria para el uso que se le quiera dar. Los contaminantes que estan presentes y los
pardmetros necesarios para el consumo, la reutilizacion o los procesos de tipo industrial son las
bases que determinan qué tecnologias se escogen.
Ventaja competitiva

La ventaja competitiva es una situacion ventajosa que posibilita a una organizacion
obtener un rendimiento superior o crear mas valor en comparacién con sus competidores,
utilizando recursos, habilidades o estrategias dificiles de emular. Salazar Vazquez et al. (2023)
resaltan el valor de las competencias organizacionales y del capital humano para consolidar esta
situacion.

Ventas consultivas
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Las ventas consultivas son un método comercial que se basa en determinar las
necesidades, reconocer los problemas y proponer soluciones personalizadas para cada cliente. El
vendedor desempefia el papel de consultor especializado y dirige la negociacion hacia la creacién
de valor. Su uso es relevante en operaciones industriales que tienen un alto nivel de complejidad
técnica.

Marco Legal
Constitucion de la Republica del Ecuador

La Constitucion de la Republica del Ecuador (2008) fija el esquema superior que respalda
la administracion del agua, la defensa del medio ambiente y la salud pablica. El articulo 12
establece que el derecho humano al agua es esencial e innegociable. El articulo 14, por su parte,
reconoce que la poblaciéon tiene el derecho de residir en un ambiente saludable y equilibrado
ecologicamente. Por otro lado, el articulo 32 establece que la salud es un derecho cuyo
aseguramiento esta relacionado con otros derechos, como el acceso a un entorno sano y al agua.

Asimismo, el articulo 15 determina la promocién de tecnologias que tengan un bajo
impacto y sean ecolégicamente limpias, lo cual es importante para una compafiia que se enfoque
en disefiar, comercializar e instalar sistemas para el tratamiento del agua. El articulo 313 también
incluye el agua entre los sectores estratégicos que estan bajo la regulacién del estado, en tanto
que el articulo 411 establece que es necesario regular las actividades que puedan tener un impacto
sobre la calidad y cantidad de agua. El articulo 412 establece que es responsabilidad de la
autoridad competente planear, regular y supervisar la gestion del agua (Constitucion de la
Republica del Ecuador, 2008).

Las disposiciones mencionadas establecen el fundamento constitucional de las

soluciones que Water of Life brinda en esta investigacion. Al expandirse hacia compafias
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embotelladoras, es necesario tomar en cuenta tecnologias que propicien la calidad del agua, el
uso eficaz de los recursos y la prevencién de efectos sobre el medioambiente. Por lo tanto, la
propuesta de valor de la empresa debe incluir el respeto a las regulaciones dentro de la estrategia
comercial sugerida y la propuesta de valor debe respetar las regulaciones.
Ley Orgéanica de Recursos Hidricos, Usos y Aprovechamiento del Agua

Dicha ley es la que indica sobre como se debe cuidar y usar el agua en Ecuador. Segun
lo que dice el articulo 1, los recursos hidricos son parte del patrimonio natural del Estado.
Ademas, la ley aclara que el agua es un patrimonio nacional estratégico que es de uso publico
para todos. El articulo 3 determina que la ley busca garantizar el derecho humano al agua y
regular su autorizacion, gestion, preservacion, conservacion, restauracion, uso Yy
aprovechamiento.

El articulo 4 incluye principios vinculados con la calidad, sostenibilidad, conservacion y
salvaguarda del agua. El articulo 5 también establece que el agua es un sector estratégico sujeto
a decision y control del estado. Estas regulaciones tienen relevancia para las compafiias que
emplean agua con fines de produccién, ya que su uso necesita cumplir con las condiciones
impuestas por la autoridad competente (Ley organica de recursos hidricos, usos Yy
aprovechamiento del agua, 2014). Segun el régimen legal que se aplica, la ley misma establece
que para utilizar el agua en actividades productivas es necesaria una autorizacion estatal.

La regulacién esta vinculada a la naturaleza de los servicios de Water of Life. Al disefiar
plantas seleccionan la tecnologia para purificar el agua y brindan consultas técnicas e instalan
sistemas para fines de produccién. Es importante tener en cuenta el origen del agua, su finalidad
y las formas de utilizarla de manera eficaz. Por lo tanto, al desarrollar y ampliar su actividad

entre las empresas embotelladoras de agua es necesario que Water of Life incorpore requisitos
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para el cuidado del agua en la evaluacion de la viabilidad técnica y comercial de los proyectos.
Esto ayudara a asegurar que todos los proyectos cumplan con los estandares de uso del agua de
manera responsable.

Cadigo Organico del Ambiente

El Caodigo Organico del Ambiente (COA, 2017) es el cuerpo normativo ecuatoriano mas
importante para la administracion medioambiental. Su implementacion incluye las acciones
privadas y publicas que puedan tener un efecto sobre el medioambiente. El articulo 162
determina que los proyectos, obras y actividades, asi como sus ampliaciones o cambios, que
tengan el potencial de generar riesgos o efectos en el medioambiente tienen que someterse al
Sistema Unico de Manejo Ambiental.

El articulo 196 establece las regulaciones para la gestion de las aguas residuales y da
indicaciones sobre como tratarlas y reutilizarlas (COA,2017).Las regulaciones son relevantes
para los proyectos que lleva a cabo Water of Life ya que podrian incluir soluciones de tratamiento
para aguas residuales industriales y el tratamiento del agua. Las estrategias de crecimiento
deberian empezar con la identificacion de los permisos, los controles y los mecanismos de
prevencion necesarios. Esta consideracion permitira estructurar propuestas comerciales
técnicamente viables y compatibles con las exigencias ambientales ecuatorianas.

Normativa de la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria

La Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria (Normativa Técnica
Sanitaria Sustitutiva para alimentos procesados, plantas procesadoras, establecimientos de
distribucion, comercializacion y transporte de alimentos procesados y de alimentacion colectiva,
2023) regula aspectos sanitarios relacionados con alimentos procesados y establecimientos que

participan en su fabricacion, procesamiento, envasado, almacenamiento, distribucion y
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comercializacion. La Resolucion ARCSA-DE-2022-016-AKRG determina las condiciones de
las Buenas Préacticas de Fabricacion y los requisitos relacionados con el proceso de fabricacion
y comercializacion de los productos alimenticios procesados.

Por las razones antes dichas, la resolucion establece los requisitos para la notificacion
sanitaria y el registro del certificado de Buenas Practicas de Fabricacion y el permiso de
operacion. En cuanto a las fabricas de embotellamiento los requisitos antes mencionados son
particularmente importantes debido al hecho de que el agua potable utilizada por las personas se
convierte en un eslabon de la cadena de produccion bajo control sanitario (Reglamento Técnico
Sustitutivo Sanitario para los Alimentos Procesados, Plantas de Procesamiento, Distribucion,
Comercializacién y Transporte de Alimentos Procesados y Establecimientos de Alimentacion
Colectiva,2023). Por eso, el disefio de una planta debe facilitar condiciones higiénicas, control
de procesos, prevencién de contaminacion y cumplimiento de los requisitos aplicables al
producto.

Normas del Servicio Ecuatoriano de Normalizacion

Las regulaciones técnicas de Ecuador determinan condiciones particulares para ciertos
procesos y productos. Dentro del ambito de esta investigacion destaca la NTE INEN 1108,
correspondiente al agua para consumo humano, y la NTE INEN 2200 (2017), correspondiente
al agua purificada envasada. La NTE INEN 1108 (2020) establece requisitos aplicables al agua
destinada al consumo humano, mientras que la NTE INEN 2200 establece requisitos especificos
para el agua purificada envasada.

La NTE INEN 2200 contempla aspectos relacionados con la calidad del producto, las
condiciones de produccion y envasado y la prevencion de contaminacion. Su segunda revision

fue oficializada en 2017 y sustituyo la version anterior de 2008. Se encuentran métodos
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vinculados a parametros de calidad del agua entre sus referencias técnicas, lo cual muestra que
es necesario realizar controles analiticos durante el proceso productivo.

razon por la cual estos estdndares son importantes para el Water of Life es porque los
aspectos técnicos de las instalaciones tienen que estar en linea con los estandares de calidad del
producto final. Es por eso por lo que se vuelve imperativo para la empresa considerar los
estandares del INEN en la seleccidn de la tecnologia, el dimensionamiento del equipo y la prueba
del sistema. Estos estandares permitiran la elaboracion correcta de las propuestas técnicas y
evitaran cualquier problema entre los requerimientos de la instalacion y los del cliente.
Normativa del Ministerio del Ambiente, Aguay Transicion Ecologica

La regulacién ambiental aplicable a las actividades relacionadas con el agua comprende
el Codigo Organico del Ambiente, su Reglamento y normas técnicas complementarias. El
Reglamento al Cédigo Organico del Ambiente desarrolla los mecanismos necesarios para aplicar
las disposiciones ambientales y establece su obligatoriedad para personas naturales y juridicas
que desarrollen actividades dentro del territorio ecuatoriano.

Dentro de este marco adquiere importancia el Acuerdo Ministerial 097-A, cuyo Anexo 1
establece la norma de calidad ambiental y de descarga de efluentes al recurso agua (Norma de
calidad ambiental y de descarga de efluentes al recurso agua, 2015). Esta regulacion contiene
criterios de calidad para diferentes usos del recurso y limites aplicables a descargas. Este
instrumento sigue vigente para proteger los cuerpos de agua segun sus usos asignados, segun lo
ha establecido la Agencia de Regulacion y Control del Agua (ARCA, 2023) (ARCA, 2023) en
su normativa técnica de calidad
Buenas Practicas de Manufactura

Las Buenas Practicas de Manufactura establecen normas para asegurar la higiene, la
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seguridad y el control en la fabricacion de alimentos. Las Buenas Practicas de Manufactura
garantizan que todos los pasos de la produccién cumplan con los estdndares mas altos. ARCSA
aplica las Buenas Préacticas de Manufactura en Ecuador para la produccién, el empaquetado, la
conservacion, la distribucion y la venta de alimentos. Las Buenas Practicas de Fabricacion en
plantas de embotellado se aplican a todos los procesos desde la recepcidn hasta el tratamiento
del agua y su distribucion a través de equipos apropiados, instalaciones sanitarias y el control de
puntos criticos. La implementacion del Water of Life adoptando buenas practicas de fabricacion
desde el proceso de ingenieria nos permite hacer una propuesta por disefio e instalacion.
Normas ISO

Los estandares ISO son directrices reconocidas internacionalmente para el desarrollo de
sistemas y procesos de gestion y control. En este caso los estandares 1SO 9001, ISO 14001 y
ISO 22000 son los estandares 1ISO pertinentes ya que se refieren a las areas de la calidad, la
gestion ambiental y la seguridad alimentaria. EI ISO 9001 se refiere a la calidad, el 1SO 14001 a
la gestion ambiental mientras que el 1SO 22000 se refiere a la seguridad alimentaria. Estos
estandares son muy importantes para poder mantener estandares internacionales para los
productos y servicios. 1ISO 9001:2015 describe las especificaciones para el establecimiento, la
implementacidén, el mantenimiento y la mejora de un sistema de gestion de la calidad que se
centra particularmente en los procesos, la satisfaccién del cliente, la medicion del desempefio y
la mejorais 14001 proporciona la base para el desarrollo de un sistema de gestion ambiental
disefiado para mejorar el desempefio ambiental, asegurar el cumplimiento de los requisitos
legales y reducir los efectos. La norma aplica los principios de HACCP vy los programas de
requisitos previos dentro de un sistema de gestion.

HACCP
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Para detectar riesgos asociados a la inocuidad de los alimentos y fijar controles en fases
criticas del proceso, se emplea el sistema HACCP como un método preventivo. ElI Codex
Alimentarius define siete principios vinculados con el anélisis de peligros, la identificacion de
puntos criticos de control, los limites criticos, la supervision, las medidas correctivas, la
verificacion y la documentacion.

HACCP hace posible el examen de los riesgos quimicos, fisicos y bioldgicos
relacionados con las distintas fases del proceso en una planta embotelladora. La identificacién
de riesgos debe tener en cuenta la fuente del agua, las fases de tratamiento, los sistemas de
almacenaje, las condiciones de conduccion, el procedimiento de llenado y las circunstancias que
ocurren después del envasado. Ademas, la metodologia exige que se implementen programas de
higiene como fundamento para el manejo de los riesgos. HACCP es un modelo técnico
importante para Water of Life al momento de disefiar plantas para la industria embotelladora. A
pesar de que la compafiia no reemplaza al encargado de la planta en sus obligaciones sanitarias,
sus soluciones de ingenieria deben simplificar el monitoreo de los lugares donde pueden surgir
peligros para la inocuidad. En consecuencia, la propuesta comercial puede incluir criterios de
disefio que sean compatibles con las exigencias de los clientes industriales y con los sistemas
preventivos de control sanitario.

Obijetivos de Desarrollo Sostenible

El Objetivo de Desarrollo Sostenible 9 busca crear infraestructuras fuertes,
industrializacion sostenible e innovacion. Una de sus metas es modernizar las infraestructuras y
las industrias para que usen los recursos de manera mas eficiente y adopten tecnologias limpias.

El Objetivo de Desarrollo Sostenible 12 busca que la produccion y el consumo sean

sostenibles. Este objetivo también dice que es necesario usar los recursos naturales de forma
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eficiente para tener una mejor preservacion de ellos.

También Para Water of Life, el Objetivo de Desarrollo Sostenible 12 es una guia para
expandirse hacia empresas embotelladoras de manera sostenible. EI Objetivo de Desarrollo
Sostenible 12 indica encontrar soluciones que mejoren la eficiencia en el uso del agua, que
incorporen tecnologias de tratamiento de agua y que favorezcan procesos productivos
responsables.

Ademas, permiten vincular la estrategia empresarial con criterios ambientales y

tecnoldgicos relevantes para el sector industrial.
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CAPITULO I
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
Enfoque de la investigacion

La investigacion actual tomara un enfoque cualitativo con apoyo de herramientas
cuantitativas de diagnostico estratégico, porque necesita combinar datos de la compafiia, los
clientes industriales y el ambiente competitivo. Esta &ptica posibilitara entender las
circunstancias comerciales de Water of Life, detectar lo que requieren las empresas
embotelladoras y examinar los elementos que afectan su posicionamiento competitivo y sus
oportunidades de crecimiento comercial.

En términos cualitativos se consideraran las percepciones, las experiencias y los criterios
de quienes estan involucrados en la adquisicion y el uso de las plantas de tratamiento de agua.
Seréd importante considerar el rol de los expertos de la industria, los gerentes de calidad, los
trabajadores de mantenimiento, los gerentes de produccién, asi como los clientes industriales.
Los datos recopilados permitirdn comprender el proceso de compra, las expectativas sobre el
servicio, los criterios técnicos y los factores que influyen en la seleccion del proveedor. La parte
cuantitativa de la investigacion también permitird organizar la evaluacion de las caracteristicas
cruciales para la compra de equipos incluyendo la experiencia del proveedor, la calidad del
equipo, las capacidades de ingenieria, el precio, el servicio postventa, los términos de la garantia,
el cumplimiento de las regulaciones y la disponibilidad de las piezas de repuesto. La
combinacion de ambos enfoques proporcionara una mejor comprension del mercado, lo que
permitird sugerir estrategias basadas en las evidencias recopiladas.

Tipo de investigacion

La investigacion serd de tipo aplicada, debido a que busca atender una problematica
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empresarial concreta mediante el disefio de estrategias de expansion y comercializacion para
Water of Life dentro del sector de empresas embotelladoras del Ecuador. El estudio se basara en
el diagnostico de las condiciones internas de la organizacion, las particularidades del mercado
objetivo, los requerimientos de los clientes industriales y la posicion de los competidores mas
importantes.

La revision de documentos permitird buscar publicaciones especializadas, informacion
de empresas, documentos de instituciones, literatura cientifica y fuentes publicas sobre el
proceso de tratamiento del agua y la industria de embotellado. Asi podremos ver las tendencias
y desafios.

Por otra parte, mediante entrevistas y otros métodos de recoleccién, el trabajo de campo
dard informacion directa de las personas involucradas en el mercado industrial. Con esto
obtendremos una vision completa.

Esta combinacidn posibilitard la comparacion de informacién que provenga de diversas
fuentes y reforzara los fundamentos de la propuesta estratégica. Por lo tanto, las estrategias
planteadas se ajustaran al diagndstico de la compafiia y a las circunstancias del mercado objetivo.
Alcance de la investigacion

El estudio tiene un alcance propositivo y descriptivo, ya que analizara las condiciones
internas de Water of Life, el perfil del mercado de empresas embotelladoras, los requerimientos
de la clientela industrial y las condiciones de competencia en el sector. Este alcance nos permitira
entender mejor los factores clave que influyen en la expansion comercial y el posicionamiento
competitivo de la empresa.

Primero, vamos a analizar algunos puntos importantes. Estos incluyen la oferta de valor

que proporciona Water of Life, su cobertura comercial, las capacidades técnicas que tiene, el
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servicio que ofrece después de la venta, la innovacién tecnologica y las estrategias comerciales
que utiliza. También vamos a hacer lo mismo con sus principales competidores. Ademas,
queremos saber qué criterios utilizan los clientes industriales para elegir a sus proveedores. Por
otra parte, el componente propositivo permitird formular estrategias de expansion comercial
basadas en los resultados del diagnostico. Estas estrategias estaran dirigidas a fortalecer el
posicionamiento competitivo empresarial, ampliar la cobertura comercial, captar nuevos clientes
industriales y desarrollar relaciones comerciales de largo plazo, que puedan mantenerse y
perdurar durante mucho tiempo.

Disefio de la investigacion

La investigacion tendra un disefio no experimental y transversal, debido a que las
variables de estudio seran analizadas sin manipulacion deliberada y dentro de las condiciones
naturales en las que se desarrolla la actividad empresarial. El estudio examinara las
caracteristicas actuales de Water of Life, las necesidades de los clientes industriales y las
condiciones competitivas del mercado.

Asimismo, el caracter transversal responde a que la recopilacion de informacion se
efectuara durante un periodo determinado, con el proposito de obtener un diagndstico de las
condiciones comerciales y competitivas existentes durante el desarrollo de la investigacion. Este
disefio permitird integrar informacion empresarial, percepciones de los actores del mercado y
evidencia publica sobre los competidores para sustentar la propuesta de expansion comercial.
Poblacion y Muestra

Poblacion La poblacion de la presente investigacion esta delimitada por los actores clave
vinculados al modelo de negocio de la empresa Water of Life SA , categorizados en dos grupos

principales:
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Gerente comercial: quien posee el conocimiento estratégico, operacional y comercial de
la organizacion.

Clientes de Water of Life: quienes nos daran el conocimiento para adecuar las tacticas
de expansion comercial a las necesidades de los clientes.

Por lo tanto, la poblacion esta conformada por 4 personas, 1 personal interno y 3 clientes
de Water of Life.

Muestra y Justificacion Metodoldgica Para la recoleccion de datos cualitativos
primarios se aplicO un muestreo no probabilistico por juicio o conveniencia . La
muestra esta integrada por cuatro participantes clave , distribuida del siguiente modo:
4 entrevistas: la primera sera aplicada Gerente Comercial de Water of Life. La segunda
aplicada a 3 cliente que segln los reportes internos de Water of Life tienen el perfil
requerido para ser seleccionados para la entrevista.

Justificacion de la Muestra Cualitativa

Ademas, el levantamiento de informacion primaria se complementa con la revision y
andlisis cualitativo-documental de informes internos de la empresa

En las investigaciones de enfoque cualitativo y de alcance descriptivo-propositivo, el
criterio de seleccién muestral no responde a formulas de representatividad estadistica ni
al célculo de un tamafio muestral poblacional norte, sino al principio de riqueza
informacional y significancia contextual .

Las entrevistas se realizar por reunion via teams tnicamente con audio para mantener la
confidencialidad de los entrevistados, ademas se les informara que la reunion sera
grabada dnicamente con fines académicos para poder contar con las respectivas

evidencias de dichas entrevistas.
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Figura 1

Preguntas de la entrevista

1. ;Qué servicio o beneficio adicional valoraria recibir al adguirir un sistema o planta embotelladora de agua?
2. ;Qué factor tendria el mayor impacto en su decision final al elegir un proveedor de plantas embotelladoras?

3. 8i un proveedor le incluye un plan de Mantenimiento Preventivo y Calibracion durante el primer afio, ;qué tan determinante seria para adjudicarle la compra?
4, ; Con qué frecuencia considera indispensable que el fabricante realice auditorias y visitas de inspeccion técnica a su planta embotelladora?

6. ; Qué tipo de facilidad comercial o financiera le resulta mas atractivo para la adquisicion de nueva maquinaria?
6. ;Cual es la razén principal por la que mantendria una relacion comercial a largo plazo (mas de 3 afios) con el mismo proveedor de equipos?
7. Para que Water of Life SA sea su opcion preferida en el mercado ecuatoriano, ;qué aspecto clave deberia ofrecer que actualmente la competencia no le brinda?

8. ;Cual de las siguientes modalidades de contratacion se adapta mejor a las necesidades operativas de su empresa?
Variables de investigacion
Tabla 1

Operacionalizacion de variables

Variable Dimensiones Indicadores
Estrategias de Expansion geografica Cobertura  territorial, provincias
expansion objetivo, nuevos mercados
comercial Desarrollo de mercado Nuevos segmentos, captacion de

clientes industriales

Penetracion de mercado Captacion,  frecuencia  comercial,
participacion
Alianzas comerciales Convenios,  distribuidores,  socios

estratégicos

Canales comerciales Marketing B2B, visitas comerciales,

canales digitales

Posicionamiento Reconocimiento Recordacion, conocimiento de marca
competitivo Reputacion técnica Experiencia, ingenieria, confiabilidad
Oferta de valor Tecnologia, instalacion,  garantia,
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mantenimiento

Servicio postventa Soporte, repuestos, tiempo de respuesta

Innovacion Automatizacion, monitoreo,

tecnologias inteligentes

Cobertura Provincias, sectores atendidos,

presencia comercial

Nota. Elaboracién propia (2026)
Métodos de investigacion

Para el desarrollo del estudio se utilizaran los siguientes métodos:
Método analitico

Permitira descomponer el objeto de estudio en sus principales componentes para
examinar las condiciones internas de Water of Life, las caracteristicas del mercado objetivo y
los factores que determinan el posicionamiento competitivo. Este método facilitard el analisis
individual de aspectos relacionados con la oferta de valor, cobertura comercial, capacidades
técnicas, servicio postventa, innovacion y estrategias comerciales.
Método sintético

Permitira integrar los resultados obtenidos mediante las diferentes técnicas e
instrumentos de investigacion para establecer una interpretacién conjunta de las condiciones
empresariales y competitivas de Water of Life. A partir de esta integracion se estableceran los
elementos centrales que sustentaran la propuesta de expansion comercial.
Método inductivo

Permitira establecer conclusiones generales a partir del analisis de informacion especifica
obtenida de clientes industriales, expertos del sector, documentos empresariales y fuentes
publicas relacionadas con los competidores. Este método contribuira a identificar patrones

asociados con los criterios de compra, necesidades de servicio y factores de seleccion de
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proveedores.
Método deductivo

Permitira aplicar los fundamentos de la administracion estratégica, el marketing
industrial, la competitividad y la expansion empresarial al caso especifico de Water of Life. Su
aplicacion facilitard la interpretacion de la realidad empresarial a partir de los fundamentos
teoricos establecidos en el marco de referencia.
Técnicas para la recoleccién de informacion

La investigacion empleara técnicas de recopilacion de informacion primaria y secundaria
con el proposito de obtener una vision integral del mercado objetivo y de las condiciones
competitivas de Water of Life. La informacidn primaria permitird conocer las percepciones,
necesidades y criterios de decision de los actores vinculados con la adquisicion y utilizacion de
sistemas de tratamiento de agua. La informacion secundaria permitird examinar las
caracteristicas del sector, la oferta de los competidores y las condiciones generales del mercado.
Entrevista

Para entender mejor las necesidades que no se estan satisfaciendo entre los clientes
industriales, y para identificar los rasgos principales que debe tener un proveedor estratégico de
sistemas para tratar agua, se haran entrevistas semiestructuradas con personas del sector. Esta
técnica cualitativa ayudara a conocer la experiencia y las opiniones de quienes participan.
Ademas, si es posible acceder a la gente objetivo, se usarad una entrevista dirigida a personal de
Water of Life. Esta entrevista permitira ver qué tan importantes son los factores que influyen en
la decision de compra, asi como la experiencia con el proveedor. De esta forma se podra conocer
mejor el mercado y confirmar los resultados obtenidos en las entrevistas.

Revision documental
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Se revisaran documentos de la empresa Water of Life, informacidén corporativa,
catalogos, fichas técnicas y publicaciones empresariales, asi como otras fuentes accesibles que
tengan relacién con sus bienes y servicios. Esta revision ayudara a definir la oferta y a determinar
las principales capacidades comerciales y técnicas de la empresa.

Analisis documental de la competencia

Se llevard a cabo un metodico estudio de los datos publicos accesibles sobre las
compafias competidoras. Se considerardn elementos sobre la experiencia, la cobertura
comercial, las tecnologias disponibles, el servicio técnico, la garantia, la capacitacion, la
presencia en linea y la innovacién. Con esto se elaborara una matriz de inteligencia competitiva
para cotejar la situacion de Water of Life con la de sus competidores.

Revision bibliografica

La investigacion incluird articulos de revistas cientificas, libros especializados, tesis
académicas y documentos técnicos que tengan relacién con las variables bajo estudio. La
revision se centrara en la industria de tratamiento de agua, el comportamiento del consumidor
industrial, el marketing industrial, el posicionamiento competitivo, las técnicas de expansion
comercial, las ventas consultivas y la fidelizacion.

Técnicas para el analisis de la informacion

La informacion adquirida a través de fuentes primarias y secundarias sera estructurada,
sistematizada y contrastada por medio de un procedimiento de triangulacion. Esta técnica vincula
las impresiones de los clientes industriales con la informacion suministrada por especialistas, la
informacion institucional de Water of Life y la evidencia publica que se pueda obtener acerca de
los competidores.

Inicialmente, la informacion cualitativa adquirida a través de entrevistas se clasificara en
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funcién de categorias vinculadas con criterios de compra, requerimientos técnicos, servicio
postventa, percepcién de los proveedores y expectativas de los clientes industriales. Los
resultados de la entrevista seran sistematizados para establecer el nivel de importancia atribuido
a los principales criterios de decision.

Més adelante, se elaborard una matriz de inteligencia competitiva que posibilitara la
comparacion entre Water of Life y sus empresas competidoras en base a variables vinculadas
con la capacidad de ingenieria, el servicio técnico, la automatizacion, la garantia, la capacitacion,
la innovacion, la cobertura comercial y digital y el soporte postventa. Esta matriz facilitara la
identificacion de puntos fuertes, brechas en la competencia y posibilidades de diferenciacion.

Se implementaran instrumentos de diagnostico estratégico basandose en los resultados
que se hayan obtenido. El anélisis PESTEL posibilitara el estudio de los factores externos que
tienen la capacidad de influir en la actividad de una empresa. Las Cinco Fuerzas de Porter
permitiran valorar la estructura competitiva del sector. Estos factores se combinaran en la matriz
FODA. se ocuparéa de las fortalezas, debilidades si como las oportunidades y amenazas externas,
la matriz EFES se encarga de analizar como la empresa responde a las oportunidades y amenazas
que existen en su entorno externo, la matriz del Perfil Competitivo del Analisis del Entorno
Competitivo y finalmente la matriz Ansoff con la expansion. Esto ayudard a desarrollar la
estrategia empresarial que se ajuste a las condiciones del Water of Life y de la industria.
Herramientas para el procesamiento de la informacion

El procesamiento de la informacion se realizara con el uso de aplicaciones informaéticas.
Se utilizara Microsoft Word para elaborar el documento académico y organizar el contenido del
estudio. Microsoft Excel permitira registrar los datos recolectados, calcular frecuencias y

porcentajes, construir graficos comparativos y organizar las matrices del analisis estratégico. Al

84



igual que en el caso anterior se utilizaran medios digitales para organizar la informacion que se
genere de las entrevistas y categorizar los resultados del analisis cualitativo. El uso de gestores
bibliograficos permitira registrar las fuentes y las referencias de acuerdo con los criterios
establecidos por el formato APA 7ma edicion.

Consideraciones éticas

Los datos que se obtengan a través de entrevistas se emplearan Gnicamente con objetivos
académicos y se mostraran de tal manera que mantengan la confidencialidad de los informantes.
Asimismo, las fuentes documentales utilizadas para analizar a Water of Life y a sus competidores
seran de caracter pablico o estaran disponibles con autorizacion para su consulta. La informacion
institucional que tenga caracter estratégico sera tratada bajo criterios de confidencialidad y no
sera divulgada sin la autorizacion correspondiente.

Relacion entre la metodologia y la propuesta

La metodologia permitira que el enfoque hacer la formulacion de un diagnostico holistico
mediante la triangulacion de la informacion interna, la informacion de los actores del mercado y
la informacién pablica sobre la competencia. En primer lugar, la investigacion determinara las
capacidades técnicas y comerciales de Water of Life. Después, establecera las necesidades de
los clientes industriales, sus criterios para decidir al comprar y su opinion sobre los proveedores
del sector.

Adicionalmente, el andlisis de inteligencia competitiva determinara la posicion de Water
of Life en comparacion con otras compafias que proporcionan soluciones semejantes. La
comparacion tendra en cuenta elementos vinculados a la garantia, la innovacion, el
mantenimiento, la ingenieria, las tecnologias, el servicio técnico y la presencia comercial.

Estos resultados seran analizados a través del uso de diagndsticos con el fin de determinar
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oportunidades, fuerzas, debilidades, amenazas y el entorno competitivo. Luego se disefiaran
estrategias comerciales para empresas embotelladoras en Ecuador basadas en las evidencias
antes mencionadas. Esta propuesta se basara en el vinculo entre los recursos de Water of Life,
las necesidades del mercado y el entorno competitivo.

Esta articulacién posibilitara que las estrategias sean coherentes con el objetivo del
posicionamiento competitivo de la empresa y que se ocupen de las oportunidades y problemas

detectados a lo largo del estudio.
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CAPITULO IIl: DIAGNOSTICO ESTRATEGICO Y PROPUESTA DE
EXPANSION Y COMERCIALIZACION
Diagnostico estratégico

El diagndstico estratégico es una herramienta esencial para entender el estado actual de
una entidad, detectar los elementos que afectan su rendimiento y definir tacticas con miras a
incrementar su competitividad. Este analisis permite la evaluacion tanto de las capacidades
internas de la empresa como del entorno externo, lo que posibilita la formulacion de acciones
que satisfagan los objetivos organizacionales y las necesidades del mercado.

El diagndstico estratégico en el caso de Water of Life ayudara a reconocer las
oportunidades que existen dentro del sector de las compafiias embotelladoras ecuatorianas, a
determinar la habilidad de la empresa para cubrir ese mercado y a elaborar estrategias de
crecimiento que apoyen su expansion sostenible.

Para llevar a cabo el diagnostico estratégico, se combinaran fuentes primarias y
secundarias con el fin de conseguir una perspectiva completa de la situacion competitiva de
Water of Life. La competencia y el entorno seran analizados primero a través de la Matriz de
Inteligencia Competitiva, PESTEL y Porter. Después, los factores internos y externos seran
integrados por EFI, EFE y FODA, en tanto que IE determinara la posicion estratégica y Ansoff
especificara cudl es la opcidn de expansién mas conveniente.

Respuesta de entrevistas de Gerente comercial y Clientes de Water of Life

Las entrevistas realizadas al Gerente Comercial y a tres Cliente de Water of Life
permitieron identificar los principales factores que influyen en la adquisicion de sistemas y
plantas embotelladoras de agua, asi como las necesidades y expectativas relacionadas con el

servicio técnico, mantenimiento y atencion postventa que serviran para posterior al analisis
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realizar las tacticas de expansion comercial.
Se presentara la tabla con las respuestas por cada pregunta redactando la idea principal
de las respuestas obtenidas de las entrevistas realizadas, en cuanto a los 3 clientes al obtener

respuestas similares se unificaron en una sola interpretacion.
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Tabla 2

Resultados de las entrevistas

Pregunta Gerente Comercial Clientes de Water of Life

1. ¢Qué servicio o Valoraria un servicio integral Valoran principalmente la
beneficio adicional que incluya instalacion, instalacion, capacitacion para
valoraria recibir al puesta en marcha, el personal, mantenimiento

adquirir un sistema o
planta embotelladora

de agua?

capacitacion, mantenimiento
preventivo, asistencia técnica

y disponibilidad de repuestos.

preventivo y asistencia técnica
posterior a la compra, ya que
permiten utilizar los equipos
correctamente 'y  reducir
inconvenientes durante la

operacion.

2. ¢Qué factor tendria
el mayor impacto en su
decision final al elegir
un  proveedor de
plantas

embotelladoras?

La calidad y confiabilidad de
la solucién, acompafiadas de
un servicio técnico eficiente,
garantia y capacidad de

respuesta.

La calidad y confiabilidad de
los equipos serian los factores
principales, junto con la
garantia y el respaldo técnico
que ofrezca el proveedor. El
precio es importante, pero no
deberia ser el unico criterio de

decisioén.

3. Si un proveedor le
incluye un plan de
Mantenimiento

Preventivo y
Calibracion durante el
primer afio, ¢qué tan
determinante seria
para adjudicarle la

compra?

Seria bastante determinante,

porque  permite  prevenir
fallas, mantener la eficiencia
de los equipos y reducir

paradas inesperadas.

Seria muy importante, porque

permitiria  mantener  los

equipos en buenas
condiciones, prevenir fallas y
evitar interrupciones que
puedan afectar las operaciones

de la empresa.
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4. ¢Con qué frecuencia

Consideraria conveniente

Consideran adecuadas las

considera realizar visitas trimestrales visitas trimestrales durante el
indispensable que el durante el primer afio y primer afo, especialmente
fabricante realice posteriormente establecer una mientras los equipos se
auditorias y visitas de frecuencia segun las encuentran en etapa de
inspeccion técnica a su necesidades de la planta. adaptacion y operacion inicial.
planta embotelladora? Posteriormente, la frecuencia
podria ajustarse segun el
estado de los equipos.
5. ¢Qué tipo de Las alternativas de Las facilidades de
facilidad comercial o financiamiento, facilidades de financiamiento y los plazos de
financiera le resulta pago y propuestas pago serian las opciones mas
mas atractivo para la comerciales que integren atractivas, especialmente

adquisicion de nueva

maquinaria?

equipos, instalacion, garantia

y mantenimiento.

cuando se trata de inversiones

importantes en maquinaria.

También seria beneficioso
contar con paquetes que
incluyan instalacion y

mantenimiento.

6. ¢Cual es la razon
principal por la que
mantendria una
relacion comercial a
largo plazo (mas de 3
afnos) con el mismo

proveedor de equipos?

Mantendria la relaciéon si
existe un servicio técnico
confiable, atencion postventa
constante, disponibilidad de
de

repuestos y rapidez

respuesta.

Mantendrian la  relacion

principalmente por la
confianza y la calidad del
servicio recibido. Si el
proveedor responde
oportunamente, cumple con
las garantias y brinda
mantenimiento y asistencia
técnica, existirian  razones
para continuar trabajando con

él.
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7. Para que Water of Deberia consolidar una Consideran importante que
Life SA sea su opcidén propuesta integral que Water of Life ofrezca un
preferidaen el mercado combine ingenieria acompafiamiento  completo
ecuatoriano, ¢qué personalizada, instalacién, después de la venta, con
aspecto clave deberia mantenimiento  preventivo, atencion rapida,
ofrecer que asistencia técnica, mantenimiento programado,
actualmente la capacitacion y seguimiento disponibilidad de repuestos y
competencia no le postventa. asesoria técnica cuando sea
brinda? necesaria.

8. ¢Cuadl de las Un contrato anual de servicio Un contrato anual de
siguientes modalidades integral que incluya mantenimiento  seria  la

de contratacion se
adapta mejor a las
necesidades operativas

de su empresa?

mantenimiento preventivo y
correctivo, visitas técnicas,
repuestos y asistencia

prioritaria.

modalidad mas conveniente,
porque permitiria programar
las revisiones de los equipos,
contar con asistencia técnica 'y
tener mayor seguridad sobre

su funcionamiento.
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Anélisis PESTEL

El andlisis PESTEL tiene sus origenes en el marco de evaluacién del entorno empresarial
desarrollado por Aguilar (1967), el cual fue posteriormente ampliado por diversos autores para
incluir las dimensiones ecoldgica y legal.

El analisis PESTEL permite identificar los factores externos que influyen sobre el
desempefio de Water of Life y sobre el mercado de empresas embotelladoras.

Factores Politicos

« Existencia de politicas publicas orientadas a garantizar la calidad del agua para consumo

humano.

» Mayor control por parte de las autoridades sanitarias sobre la produccion de bebidas.

* Programas gubernamentales relacionados con la proteccion ambiental.

* Incentivos para proyectos de sostenibilidad y uso eficiente del recurso hidrico.

Impacto: Medio-Alto.

Factores Economicos

« Crecimiento del consumo de agua embotellada en el Ecuador.

« Variacion del precio de equipos importados.

« Incremento de costos logisticos.

« Inflacion que puede afectar las decisiones de inversion de los clientes. Impacto: Alto.

Factores Sociales

» Mayor preocupacion por la salud y el consumo de agua segura.

* Incremento de la demanda de agua purificada.

« Consumidores mas exigentes respecto a la calidad del producto.
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« Crecimiento de la conciencia ambiental.

Impacto: Muy Alto.

Factores Tecnoldgicos

« Desarrollo constante de nuevas tecnologias para tratamiento de agua.
« Automatizacion de plantas industriales.

« Sistemas inteligentes de monitoreo.

» Mayor eficiencia energética de los equipos modernos.
Impacto: Muy Alto.

Factores Ambientales

* Necesidad de reducir el desperdicio de agua.

* Proteccion de las fuentes hidricas.

» Mayor importancia de la economia circular.

« Incremento de proyectos sostenibles.

Impacto: Muy Alto.

Factores Legales

« Cumplimiento de normas sanitarias nacionales.

* Regulaciones aerobias.

» Certificaciones de calidad.

» Normativas relacionadas con descargas de aguas residuales.
Impacto: Alto.

Interpretacion del PESTEL

El entorno ofrece condiciones buenas para que Water of Life crezca. Esto se debe al

aumento en la necesidad de tecnologias para tratar el agua y al fortalecimiento de las normas
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sanitarias. Sin embargo, la empresa debe seguir actualizandose con las nuevas tecnologias para
poder cumplir con lo que pide el mercado.
Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter
Amenaza de nuevos competidores
Nivel: Medio
Aunque el mercado requiere conocimientos técnicos especializados e inversion
considerable, el crecimiento del sector puede atraer nuevas empresas nacionales e
internacionales.
Poder de negociacién del proveedor
Nivel de poder de negociacion: Alto
La mayoria del equipo se suministra desde el extranjero lo que hace a la empresa
dependiente de proveedores extranjeros y puede influir en los costos y los tiempos de
entrega.
Poder de negociacion del cliente
Nivel de poder de negociacion: Alto
Las empresas que producen agua embotellada hacen comparaciones entre alternativas
antes de tomar la decision de invertir basandose en los pardmetros de la calidad, la
garantia, el soporte técnico y el precio.
Amenaza de sustitutos
Nivel: Medio
Existen tecnologias alternativas en el tratamiento del agua que pueden reemplazar
algunos sistemas tradicionales pero el soporte técnico sigue siendo un factor de

diferenciacion.
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Rivalidad competitiva
Nivel: Alto
Existen competidores nacionales e internacionales que ofrecen el mismo equipo y
compiten entre si basandose en el precio, la tecnologia, la calidad del servicio y el soporte
técnico.
Del analisis podemos concluir que la empresa "Agua de la Vida" tiene que distinguirse
por:
e Lainnovacion;
e El servicio técnico;
e El enfoque individual;
e Lareaccion rapida;
e Los servicios de asesoria;
e Las soluciones integradas para empresas embotelladoras.
Matriz de Inteligencia Competitiva
Se tomaron en cuenta compafiias con presencia en Ecuador y que ofrecen productos de
ingenieria, instalacién, mantenimiento, tratamiento de plantas, 6smosis inversa o soluciones para
el sector industrial. M&M Ingenieria ofrece servicios de tratamiento de agua industrial y sistemas
de 6smosis inversa para instalaciones envasadoras. Water Projects brinda herramientas y
procedimientos para el tratamiento de agua industrial, como sistemas de elaboracion de bebidas,
6smosis inversa y ultrafiltracion. Aquagroup presenta servicios de disefio, fabricacion e
implementacidn de sistemas para tratamiento de agua industrial, potabilizacion, smosis inversa
y reutilizacion.

Asimismo, Banidex declara una oferta especializada en tratamiento de agua industrial,

95



plantas desalinizadoras y sistemas de &smosis inversa. Movicorp dispone de servicios

relacionados con disefio, construccion, suministro y montaje de sistemas de tratamiento de agua

potable, residual y procesos industriales.

Se propone una escala del 1 al 4 para evaluar las fortalezas y debilidades. Una puntuacion

de 1 significa que es una debilidad mientras que 2 implica que es una debilidad menor; en

cambio, una puntuacion de 3 indica que es una fortaleza menor mientras que 4 significa que es

una fortaleza importante. Los pesos indican la importancia relativa de cada factor en la

competencia dentro de la industria y su total debe ser 1.00. El valor ponderado se obtiene

multiplicando los pesos con las calificaciones dadas a cada empresa.

Tabla 3

Matriz de Inteligencia Competitiva de Water of Life

Factor Peso Water M&M Water Aquagroup STA
competitivo of Life Ingenieria Projects Ecuador
Experiencia y 0,10 4 3 3 4 3
trayectoria

Ingenieria y 0,15 4 3 4 4 4
disefio

personalizado

Tratamiento de 0,15 4 4 4 4 4

agua industrial

Osmosis inversa 0,10 4 4 4 4 4

y  tecnologias

avanzadas
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Instalacion y
puesta en

marcha

0,10

Servicio técnico

y

mantenimiento

0,15

Cobertura

comercial

0,10

Presencia
digital y
comunicacion

técnica

0,05

Soluciones para
industrias y

bebidas

0,05

Diferenciacion
por servicio

integral

0,05

Total,

ponderado

1,00

3,60

3,40

3,65

3,75

3,75

Los resultados propuestos sitian a Water of Life en una posicion competitiva favorable,

con un valor ponderado de 3,60 sobre cuatro. Esta postura se fundamenta, sobre todo, en la
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experiencia de la empresa, en las habilidades técnicas, en el ofrecimiento de soluciones para el
tratamiento del agua y en la relevancia concedida al servicio técnico y postventa. No obstante,
la comparacion revela una diferencia significativa en términos de presencia digital y cobertura
comercial con respecto a organizaciones que tienen una comunicacién corporativa mas notoria.

La competencia cuenta con distintas fortalezas. Aquagroup y STA Ecuador ofrecen una
gama completa de servicios especializados, disefio e implementacion, mientras que Water
Projects posee una propuesta para aplicaciones industriales. Por otra parte, M&M Ingenieria
tiene una inclinacién hacia sistemas de procesamiento industrial y fabricas envasadoras de agua,
lo que representa un referente directo para la seccién que aspira a desarrollar Water of Life. No
solo expandir su portafolio técnico es el mayor desafio competitivo de Water of Life.

De acuerdo con el analisis de los datos es claro que existe la necesidad de mejorar la
comunicacion en linea, aumentar la visibilidad de las capacidades técnicas, ampliar el alcance
de los negocios y brindar oportunidades para las empresas. Esta es una conclusion directamente
relacionada con la estrategia variable para el crecimiento en el comercio y da prueba para
determinar las acciones respectivas en la propuesta.

Ademas, la matriz se desprende claramente que la estrategia para crecer con las empresas
embotelladoras debe ser una de diferenciacion la cual involucra ingenieria, diagnéstico técnico,
instalacion, mantenimiento y abastecimiento de piezas, asi como el seguimiento.

Asi, Water of Life tendrd la posibilidad de competir con una propuesta integral y
disminuira su dependencia de las tacticas que se basan solamente en el precio.

Matriz FODA
La matriz FODA permite integrar los principales factores internos y externos

identificados durante el diagnostico estratégico de Water of Life. Las fortalezas y debilidades

98



corresponden a condiciones internas de la organizacion, mientras que las oportunidades y

amenazas representan factores del entorno que pueden incidir en su desempefio y capacidad de

expansion comercial.

Tabla 4

Matriz de planificacion FODA de Water of Life

Fortalezas Debilidades
Méas de 18 afios de experiencia  Cobertura comercial limitada.
empresarial.

Personal técnico especializado.

Escasa presencia digital.

Amplio portafolio de equipos y soluciones

para tratamiento de agua.

Dependencia de proveedores extranjeros.

Servicio postventa.

Predominio de estrategias comerciales

tradicionales.

Buena reputacion empresarial.

Baja participacion en el sector de empresas

embotelladoras.

Oportunidades

Amenazas

Crecimiento del sector de empresas

embotelladoras.

Incremento de la competencia nacional e

internacional.

Mayor demanda de sistemas para

tratamiento de agua.

Avances tecnologicos acelerados.

Regulaciones sanitarias que incrementan

las exigencias técnicas del sector.

Variacion de los costos de importacion de

equipos y componentes.

Disponibilidad de nuevas tecnologias para

Inestabilidad economica.
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tratamiento y automatizacion.

Posibilidad de elaborar nuevos mercados Mayor avistamiento de competidores

industriales. internacionales.

El diagndstico muestra que Water of Life tiene varias ventajas importantes que pueden
ayudar a expandir sus operaciones comerciales. Esto se debe a su experiencia en el negocio,
capacidad técnica, variedad de soluciones y buen servicio después de la venta. Sin embargo, hay
algunos desafios que debemos considerar. La competencia estd aumentando, los costos de
importacion estan cambiando y la tecnologia avanza muy réapido. Por lo tanto, es necesario
mejorar la gestion comercial, fortalecer las relaciones con los clientes industriales y fomentar la
innovacion en Water of Life. En consecuencia, la estrategia de expansion debera aprovechar las
capacidades técnicas existentes para mejorar la cobertura comercial y posicionar a Water of Life
mediante una propuesta sustentada en ingenieria, soporte técnico, mantenimiento y servicio
postventa.

Estrategias derivadas del FODA

Estrategias FO

« Aprovechar la experiencia técnica para ingresar al mercado de empresas

embotelladoras.

» Fortalecer la comercializacion de sistemas de Osmosis inversa para plantas

embotelladoras.

« Usar el nombre de la empresa para crear alianzas con compafiias que fabrican

alimentos.

Estrategias DO
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« Aumentar la visibilidad en internet con publicidad para otras empresas.

« Hacer un plan para crecer en diferentes zonas del pais

« Desarrollar programas de capacitacion dirigidos a clientes industriales.

Estrategias FA

» Hacerse diferente con un servicio técnico especial. « Usar nuevas herramientas para

seguir siendo competitivo

« Fortalecer programas de mantenimiento preventivo.

Estrategias DA

* Reducir la dependencia de proveedores mediante nuevas alianzas comerciales. ¢

Diversificar el portafolio de productos.

« Fortalecer la planificacion estratégica para enfrentar cambios del mercado.

Matriz EFI (Evaluacion de Factores Internos)

Factores internos Peso Calificacion Valor
ponderado

Fortalezas

Experiencia 0,10 4 0,40
empresarial

Personal técnico 0,10 4 0,40
especializado

Calidad del servicio 0,10 4 0,40

Portafolio de 0,10 3 0,30
productos

Servicio postventa 0,10 4 0,40
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Subtotal fortalezas 0,50 1,90

Debilidades

Cobertura comercial 0,10 2 0,20
limitada

Marketing 0,10 2 0,20
insuficiente

Dependencia de 0,10 2 0,20

importaciones

Posicionamiento en 0,10 2 0,20

embotelladoras

Innovacion 0,10 3 0,30
comercial

Subtotal debilidades 0,50 1,10

TOTAL, EFI 1,00 3,00

Interpretacion
El resultado obtenido demuestra que Water of Life posee una posicién interna favorable
para desarrollar procesos de expansion comercial, debido principalmente a su experiencia,

capacidad técnica y calidad del servicio.
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Matriz EFE (Evaluacion de Factores Externos)

Factores externos Peso Calificacion Valor
ponderado

Oportunidades

Crecimiento del 0,15 4 0,60
sector embotellador

Mayor demanda de 0,15 4 0,60
agua purificada

Innovacion 0,10 3 0,30
tecnoldgica

Regulaciones 0,10 3 0,30
sanitarias

Desarrollo industrial 0,10 3 0,30

Subtotal 0,60 2,10
oportunidades

Amenazas

Competencia 0,10 2 0,20
creciente

Incremento de costos 0,10 2 0,20

Cambios econdomicos 0,10 2 0,20

Nuevos competidores 0,05 2 0,10

Avances tecnol6gicos 0,05 3 0,15
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rapidos

Subtotal amenazas 0,40 0,85

TOTAL, EFE 1,00 2,95

Interpretacion
La empresa se encuentra en un entorno con oportunidades importantes para crecer,
siempre que implemente estrategias de innovaciéon y fortalecimiento comercial que le permitan

aprovechar el crecimiento del mercado objetivo.

Matriz Interna-Externa (IE)

La Matriz Interna-Externa (IE) permite determinar la posicion estratégica de una
organizacion mediante la combinacion de los resultados obtenidos en la Matriz EF1 y la Matriz
EFE. Esta herramienta facilita la identificacion de la estrategia general que debe adoptar la
empresa para fortalecer su competitividad y orientar su crecimiento.

En el caso de Water of Life, los resultados obtenidos fueron:

* Matriz EFI: 3,00

* Matriz EFE: 2,95

Ubicacion y Cuadrante:

El punto de interseccion entre la fortaleza interna (3,00) y la respuesta al entorno (2,95)
sitla a la empresa exactamente en el Cuadrante IV, correspondiente a "'Crecer y Construir™, lo
que indica que la organizacion posee fortalezas internas suficientes y enfrenta un entorno con
oportunidades favorables que pueden ser aprovechadas mediante estrategias de expansion.

El resultado confirma que Water of Life posee una solida capacidad interna para
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responder a las exigencias del entorno. Aunque el entorno externo presenta una respuesta
promedio (2,95), las fortalezas internas de la empresa (3,00) le otorgan la ventaja competitiva
necesaria para aplicar estrategias intensivas e integrativas de mercado.
Las principales estrategias recomendadas son 5:

e expansion geografica,

e marketing B2B,

e mantenimiento industrial,

e alianzas estratégicas

e diferenciacién mediante valor agregado.

Matriz de Ansoff

La Matriz de Ansoff es una herramienta de planificacion estratégica que permite
identificar alternativas de crecimiento empresarial mediante la combinacion de productos y
mercados.

Para Water of Life, la aplicacion de esta matriz facilita la seleccion de estrategias
orientadas a incrementar su participacion dentro del sector de empresas embotelladoras.
Tabla5

Matriz de Ansoff de Water of Life

Mercados actuales Mercados nuevos
Productos PENETRACION DE DESARROLLO DE MERCADO
actuales MERCADO ESTRATEGIA SELECCIONADA
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Incrementar las ventas de

los sistemas de

equipos 'y

tratamiento de agua entre los

clientes  actuales  mediante
promociones, planes de
mantenimiento preventivo,

servicio posventa y programas de

Ingresar al segmento de empresas
embotelladoras de agua en diferentes
provincias del Ecuador, utilizando los
equipos Yy soluciones que Water of Life ya
comercializa, mediante estrategias
comerciales especializadas y ampliacion de

la cobertura geografica.

fidelizacion.
Productos DESARROLLO DE DIVERSIFICACION
nuevos PRODUCTOS El portafolio necesita ampliarse a
Integrar nuevas nuevas soluciones y mercados en el campo

tecnologias en los segmentos de
mercado actuales y en los clientes
a través de tecnologias como los
sistemas de monitoreo remoto, la
automatizacion de  plantas,
equipos de alto rendimiento

energético y nuevos tratamientos

de la gestion del agua, como la reutilizacién
del agua, el tratamiento de aguas residuales
industriales y sistemas inteligentes para la

gestion del recurso hidrico.

Como resultado del analisis la estrategia mas adecuada para Water of Life seria el
Desarrollo de Mercado ya que la empresa cuenta con experiencia relevante, instalaciones, linea
de productos e incluso con especialistas; lo Unico que le falta a la empresa es la expansion de su

alcance empresarial hacia el mercado del agua embotellada. Esta estrategia permitird a la

106



empresa utilizar sus capacidades sin hacer una inversion adicional en el desarrollo de la nueva
linea de productos.

Propuesta Estratégica

Obijetivo de la propuesta

Disefiar e implementar cinco estrategias de crecimiento orientadas a fortalecer la
expansion comercial de Water of Life, mediante la ampliacion de su cobertura geografica, el
desarrollo del marketing B2B, el fortalecimiento del mantenimiento industrial, la generacion de
alianzas estratégicas y la diferenciacion mediante valor agregado, con el propoésito de
incrementar su participacion en el mercado de soluciones para el tratamiento de agua en la
industria embotelladora del Ecuador.

Estrategia 1. Expansion geografica

Water of Life ampliara su cobertura comercial hacia las principales zonas del Ecuador
donde exista una concentracion de empresas embotelladoras y organizaciones industriales que
requieran soluciones para el tratamiento de agua. Esta expansion permitira identificar nuevos
clientes, fortalecer la presencia de la empresa fuera de Guayaquil y aprovechar las capacidades
técnicas que actualmente posee la organizacion.

Asimismo, la expansion geogréfica facilitara el acercamiento a nuevos mercados
mediante visitas comerciales, prospeccion de clientes y seguimiento técnico, permitiendo ofrecer
soluciones de tratamiento de agua adaptadas a las necesidades de cada empresa y fortalecer el
posicionamiento de Water of Life a nivel nacional.

Estrategia 2. Marketing B2B
Water of Life fortalecera su estrategia de marketing B2B mediante la creacion de

contenido comercial y técnico dirigido principalmente a empresas embotelladoras vy
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organizaciones industriales que requieran sistemas de tratamiento de agua. Para ello, se utilizaran
herramientas digitales como la pagina web, catalogos industriales y medios de comunicacion
empresarial que permitan mostrar las soluciones, tecnologias y servicios ofrecidos por la
compafiia.

Asimismo, esta estrategia permitira mejorar la identificacion y captacion de clientes
potenciales mediante campafias comerciales y acciones de prospeccion, facilitando la
comunicacion de la experiencia técnica de Water of Life y generando nuevas oportunidades de
negocio dentro del mercado industrial.

Estrategia 3. Mantenimiento industrial

Water of Life fortalecerd su servicio de mantenimiento industrial mediante la
implementacidn de programas de mantenimiento preventivo y correctivo dirigidos a los sistemas
de tratamiento de agua instalados en sus clientes. Esta estrategia permitira mantener el
funcionamiento adecuado de los equipos, reducir posibles interrupciones en las operaciones
industriales y brindar una atencion técnica continua.

Asimismo, el mantenimiento industrial permitira fortalecer la relacion con los clientes
mediante servicios de seguimiento, asistencia técnica y disponibilidad de repuestos, generando
nuevas oportunidades comerciales a través de contratos de mantenimiento y contribuyendo a la
fidelizacion de las empresas embotelladoras.

Estas versiones son mas coherentes con tu tesis porque conectan directamente con los
problemas identificados: cobertura territorial, captacion de nuevos clientes, marketing B2B y
fortalecimiento del servicio técnico. El propio diagndstico sefiala que esos son aspectos que
Water of Life debe abordar para ampliar su mercado.

Estrategia 4. Alianzas estratégicas
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Water of Life formara convenios de comercio con empresas de construccion de fabricas
industriales, consultorias medioambientales, compafiias dedicadas a la ingenieria sanitaria,
distribuidoras de maquinaria para la industria alimentaria y firmas que se ocupan de la
automatizacion industrial. Mediante la participacion conjunta en proyectos industriales, estos
vinculos posibilitaran extender las vias de acceso al mercado y crear oportunidades comerciales.

Asimismo, las alianzas impulsaran la incorporacion de habilidades técnicas
complementarias y permitiran que Water of Life participe en proyectos que necesiten soluciones
integrales para el tratamiento del agua.

Estrategia 5. Diferenciacion mediante valor agregado

La compafiia reforzard su propuesta de valor a través de una oferta enfocada en la
asistencia técnica en todas las fases del proyecto. Se lograra teniendo en cuenta los siguientes
factores como las pruebas de diagndstico técnico iniciales, el disefio de soluciones
personalizadas, la instalacién del sistema, la capacitacién de sus empleados, el seguimiento
postventa, los servicios de garantia extendida y la disponibilidad de piezas de repuesto en todo
momento. usando esta estrategia ellos podran diferenciarse de otras empresas a través de la
calidad del servicio prestado, el soporte técnico y la consistencia en la entrega del servicio. Por
lo tanto, la compra se haréa en funcion de lo bien que la empresa satisfaga las necesidades del
cliente industrial.

Plan de implementacion

El plan comercial se elaborara en el primer mes, bajo la responsabilidad de la gerencia,
y esta actividad iniciard la implementacion de la propuesta. Durante esta fase, el departamento
de marketing sera responsable de la elaboracion del catalogo industrial. En el segundo mes se

renovara la pagina web de la empresa y comenzaran las primeras iniciativas para captar clientes
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B2B.

Las compafiias embotelladoras tendran camparias entre los meses dos y cuatro. Después,
entre el tercer y el sexto mes, el departamento comercial llevard a cabo visitas y labores de
prospeccion con posibles clientes. Al mismo tiempo, la direccion establecera colaboraciones
estratégicas entre los meses cuatro y seis. Por ultimo, en el sexto mes se hard un analisis
exhaustivo de los resultados para determinar en qué medida se han alcanzado las metas fijadas.

Indicadores de evaluacion

La propuesta establecera indicadores orientados a medir sus resultados comerciales y
operativos. Nuestros objetivos incluyen aumentar nuestra base de clientes industriales en un 25%
y aumentar las ventas en un 20% anual. Algunos de nuestros otros objetivos incluyen la firma
de 15 acuerdos de mantenimiento cada afio y la formacion de cinco alianzas estratégicas. En
cuanto al mercado objetivo uno de nuestros objetivos es aumentar nuestra participacién en el
mercado de "Agua de la Vida" en un 15%. También es nuestro objetivo satisfacer a nuestros
clientes en cuanto a la calidad y el servicio comercial y técnico.

Beneficios esperados

La adopcidn de estas medidas propuestas permitira el desarrollo del Agua de Vida en su
posicionamiento en la industria y aumentara su penetracién en la industria de embotellamiento
de Ecuador. la aplicacion de estas medidas ayudara a reducir la dependencia de los canales de
venta convencionales y lograra la diversificacion de los clientes a través de la prospeccion de
negocios-a-negocios y alianzas estratégicas. Por otra parte, el programa de mantenimiento
ayudara a que se generen ingresos recurrentes y a que las relaciones comerciales a largo plazo
se fortalezcan. La propuesta, ademas, posibilitard que la empresa tenga una mayor capacidad de

competir gracias a una oferta basada en ingenieria especializada, instalacion, soporte técnico,
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mantenimiento y servicio posventa.

Las estrategias favoreceran un crecimiento empresarial sostenible mediante la
articulacion entre expansion comercial, innovacion tecnoldgica y calidad del servicio. De esta
manera, Water of Life podra fortalecer su posicion como proveedor especializado de soluciones
para el tratamiento de agua dirigidas a las necesidades técnicas y operativas del sector de

empresas embotelladoras.

111



Cronograma de implementacion de las estrategias comerciales

Estrategias comerciales Mesl Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mesb6

1. Expansion geografica e ° ° ° ° °
2. Marketing B2B ° ° ° ° ° °
3. Mantenimiento ° ° ° ° °
industrial

4. Alianzas estratégicas ° ° °
5. Diferenciacion e ° ° ° ° °

mediante valor agregado

Presupuesto estimado para implementar las estrategias

Estrategia Presupuesto estimado
1. Expansion geografica $2.800

2. Marketing B2B $5.100

3. Mantenimiento industrial $3.200

4. Alianzas estratégicas $1.800

5. Diferenciacion mediante valor agregado $1.900

Evaluacién y seguimiento $700

Contingencia $3.000

Total, estimado $18.500
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

A partir del diagnostico se puede decir que existen muchas ventajas en cuanto a
tecnologia y comercio en el caso del Water of Life pero existen algunas
desventajas en el segmento de las empresas embotelladoras en cuanto a la
cobertura comercial y el compromiso digital.

Existen oportunidades de crecimiento en cuanto al desarrollo de mercado
especificamente con la inclusion de empresas embotelladoras de varias provincias
de Ecuador.

El posicionamiento del Water of Life depende de las experiencias, la competencia
y la técnica junto con la ingenieria, el servicio y una oferta completa, aunque
carece de presencia comercial.

En cuanto a la Matriz Ansoff y basado en el diagnéstico la mejor opcion es el
enfoque de Desarrollo de Mercado.

Las estrategias sugeridas de expansion geografica, Marketing B2B,
mantenimiento industrial, alianzas estratégicas y la diferenciacion a través de la
adiciéon de valor estan directamente relacionadas con las oportunidades y las
debilidades del Water of Life.

La propuesta incluye medidas de seguimiento con la ayuda de indicadores
relacionados con los clientes industriales, las ventas, los acuerdos de

mantenimiento, las alianzas, la cuota de mercado y la satisfaccion.

En conclusion, Water of Life S.A. podra fortalecer su posicion competitiva dentro del
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sector embotellador con una oferta técnica y normativamente alineada, y orientada a la eficiencia

hidrica.

Recomendaciones

segun las necesidades detectadas en la investigacion del mercado B2B, se recomienda el
formar al equipo de ventas en técnicas estructuradas, como el modelo SPIN, que les permitan
entender bien las problematicas técnicas de los clientes y comunicarse con eficacia con los
comités de decision en las plantas embotelladoras. La propuesta de valor debe proporcionar
soluciones completas. Dichas soluciones deben comprender el disefio, la instalacién, el
suministro de componentes y el asesoramiento técnico. Todo lo anterior debe cumplir con las
regulaciones actuales de salud y ambientales. Algunas de estas regulaciones son la ARCSA 'y la
NTE INEN 2200. Para poner en practica con éxito la propuesta estratégica se debe concentrar en
la expansion geogréfica. Se necesita trasladarse a regiones con una intensa actividad industrial.
Dicha expansion debe ser respaldada con programas oficiales de mantenimiento industrial. Estos
programas deben ser tanto preventivos como correctivos. La institucionalizacion de estos
programas de mantenimiento permitird cambiar de una relacién transaccional a una comercial.
De esta manera se resolvera el problema de los servicios postventa identificado en la industria y
al mismo tiempo se asegurard un ingreso recurrente para la empresa. Por ultimo, para asegurar
la viabilidad y la sostenibilidad financiera se debe establecer alianzas estratégicas con los actores
clave de la tecnologia y del sector.

Esto permitira ampliar la cobertura territorial sin aumentar de forma desproporcionada
los costos fijos. Al mismo tiempo, la empresa debe vigilar las tendencias tecnoldgicas y
ambientales, integrando criterios de automatizacion, eficiencia energética y economia circular

en los sistemas de tratamiento de agua. De esta manera, Water of Life S.A. se posicionard como
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un aliado clave en sostenibilidad e inocuidad hidrica dentro de la industria ecuatoriana.
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Anexos
Formato de entrevista
Tema: Diseio de estrategias de expansion y comercializacion para Water of Life

en la industria ecuatoriana de tratamiento de agua

Preguntas de la entrevista

1. ¢ Qué servicio o beneficio adicional valoraria recibir al adquirir un sistema o planta embotelladora de agua?
2. ; Qué factor tendria el mayor impacto en su decision final al elegir un proveedor de plantas embotelladoras?

3. 5i un proveedor le incluye un plan de Mantenimiento Preventivo y Calibracién durante el primer afio, jqué tan determinante seria para adjudicarle la compra?
4. ;Con qué frecuencia considera indispensable que el fabricante realice auditorias y visitas de inspeccidn técnica a su planta embotelladora?

b. ; Qué tipo de facilidad comercial o financiera le resulta mis atractivo para la adquisicion de nueva maquinaria?
6. ; Cudl es |a razdn principal por la que mantendria una relacidn comercial a largo plazo (mas de 3 afios) con el mismo proveedor de equipos?
7. Para que Water of Life SA sea su opeidn preferida en el mercado ecuatoriano, ; qué aspecto clave deberia ofrecer que acfualmente la competencia ne le brinda?

8. i Cuil de las siguientes modalidades de contratacién se adapta mejor a las necesidades operativas de su empresa?
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