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CASO 3 - SABORES DE LOS VALLES
Innovar desde el producto o innovar desde el valor
Situación
Sabores de los Valles es una pequeña empresa de San Salvador de Jujuy que produce conservas, salsas y dulces elaborados con materias primas regionales. Nació como emprendimiento familiar y fue creciendo hasta abastecer almacenes, ferias y algunos puntos gastronómicos.
Su fundador conoce profundamente las recetas y controla personalmente las decisiones importantes. La empresa comunica sus productos destacando ingredientes, tamaño de los frascos, ausencia de conservantes y precio. Cuando aparece una nueva tendencia, la respuesta habitual es lanzar un sabor o presentación diferente.
Durante el último año aumentaron los problemas internos. Producción sostiene que Comercial pide cambios “imposibles de fabricar”; Comercial afirma que Producción “no entiende al cliente”; y quienes preparan pedidos se quejan de que los lanzamientos cambian constantemente sin capacitación suficiente. A pesar de que la empresa tiene procedimientos básicos, cada sector busca cumplir sus propias metas.
Una encuesta informal realizada a clientes mostró algo inesperado: muchos no eligen la marca solamente por el sabor. Valoran que los productos les permitan regalar algo representativo de Jujuy, compartir una experiencia regional y consumir alimentos con identidad local. La dirección se pregunta si debería redefinir su manera de innovar y comunicar, pero teme que “hablar de propósito” distraiga del trabajo real de producir y vender.
Información para el análisis
	Aspecto
	Situación observada

	Innovación actual
	Nuevos sabores, envases y características del producto.

	Comunicación
	Ingredientes, atributos técnicos, presentación y precio.

	Lo que valora el cliente
	Identidad regional, experiencia, regalo, vínculo con Jujuy y confianza.

	Trabajo entre áreas
	Predominio de silos y objetivos sectoriales.

	Gestión de personas
	Cambios frecuentes sin desarrollo sistemático de competencias.

	Toma de decisiones
	Muy centralizada en el fundador.

	Riesgo
	Que el propósito se comunique externamente pero no se traduzca en procesos y comportamientos.


Consigna de trabajo
Analicen el caso utilizando exclusivamente los conceptos trabajados en la clase teórica de la Semana 3. No se busca una respuesta única, sino un diagnóstico argumentado y coherente.
1. ¿Qué compran realmente los clientes de Sabores de los Valles además del producto físico?
2. Comparen cómo innovaría una empresa centrada en el producto y cómo innovaría una empresa centrada en el valor en este caso.
3. ¿Qué consecuencias genera que Comercial, Producción y Preparación de Pedidos trabajen como sectores aislados?
4. ¿Qué cambios en competencias y comportamientos serían necesarios para que la propuesta de valor se sostenga en la operación diaria?
5. Construyan el Círculo Dorado de la empresa: POR QUÉ, CÓMO y QUÉ.
6. Expliquen por qué el propósito no reemplaza a la eficiencia, sino que debería orientar para qué se diseñan y mejoran los procesos.
Producto esperado del grupo
Preparar una síntesis de una carilla o una exposición breve que incluya: diagnóstico central, evidencias del caso, relación entre factor humano y creación de valor, y dos acciones prioritarias de mejora.
Semana 3 - Estudio de Caso para Clase Teórica
