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Resumen ejecutivo

En la presente investigacion se pretende estudiar las pequefias y medianas empresas
(pymes) exportadoras de fruta deshidratada, con el objetivo de comprender las estrategias que
utilizan para lograr exportar sus productos, colocarlos y posicionarlos el mercado de destino, por
lo que se busca ampliar el conocimiento de las estrategias de internacionalizacion que pueden
aplicar estas empresas y la manera correcta de hacerlo para buscar la efectividad en sus

exportaciones y un posicionamiento en el mercado internacional.

En cuanto a la existencia del vacio de conocimiento sobre el tema, surge la necesidad de
establecer la pregunta a la que se busca dar respuesta en el presente trabajo, la cual queda
definida de la siguiente manera: ;Qué estrategias de internacionalizacion aplican las pymes
exportadoras de fruta deshidratada en Costa Rica, para el segundo semestre del 2019?

Surge el interés en realizar esta investigacion para poder dar a conocer esas estrategias de
internacionalizacion que pueden llegar a orientar e informar al publico en general que necesita
esta informacion y de esta manera ayudar especialmente a las pymes exportadoras de fruta

deshidratada en este proceso tan importante para la comercializacidn efectiva de sus productos.

En toda la investigacion, se tomardn en cuenta los aportes teoricos realizados por autores
y especialistas en el tema de estudio, de esta forma se podréa tener una vision méas amplia sobre el
tema por examinar y asi poder obtener un mayor conocimiento. Considerando que las pymes
constituyen una parte significativa de la economia, tomando en cuenta que de la
internacionalizacion participan tanto las grandes como las pequefias y medianas empresas, y €s
un factor que brinda muchisimos beneficios, entre ellos aumentar el nivel de competitividad de

las empresas.

Ademas, se observa que las frutas deshidratadas se colocan como tendencia en el mercado
internacional, lo cual beneficia la comercializacion de este producto. Ademas, los snacks de fruta
deshidratada, se colocan en un mercado que se encuentra en auge y que aun tiene capacidad para
ser explotado y diversificado.
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A lo largo de la investigacion se puede denotar cuales son las herramientas mas utilizadas
por estas empresas, principalmente de mano con la tecnologia, lo cual brinda diversas ventajas en
el desarrollo de la internacionalizacion de una pequefia y mediana empresa, ya que gracias a sus
sistemas de tecnologia avanzada permiten abarcar simultineamente varios sectores de la empresa,
beneficiando la gestion y el control de la pyme, buscando siempre el aumento en la

comercializacion de los productos en el mercado internacional.

La principal conclusion del presente trabajo de investigacion es que las estrategias de
internacionalizacion son una herramienta fundamental en el proceso de exportaciéon y

comercializacion de fruta deshidratada.
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CAPITULO I: PROBLEMA

Planteamiento del problema

En la actualidad, las pequefias y medianas empresas (pymes) en Costa Rica y el mundo
atraviesan por varios obstaculos desde el proceso de creacion, produccion, posicionamiento de la
marca Yy la internacionalizacion de sus productos; ante esto, Chaves Sanabria (2010), citando a
Castillo y Chaves (2001), menciona que ademas de estos obstaculos generales que enfrentan las
pymes para sacar adelante sus negocios, las que quieran incursionar o han incursionado en el
mercado externo deben encarar atascos adicionales. Entre las dificultades identificadas por los

empresarios costarricenses para acceder el mercado internacional estan:

o Barreras de entrada a los mercados (arancelarias y no arancelarias).
o Poco e inadecuado financiamiento para la exportacion.

o Baja competitividad en los precios de la pyme costarricense.

o Escaso apoyo del sector publico.

o Desconocimiento del mercado destino.

o Poco conocimiento de trdmites y regulaciones aduaneras. (p. 21)

Como se menciona anteriormente, las pequefias y medianas empresas atraviesan una serie
de obstaculos para poder exportar sus productos, y una de las principales causas es el
desconocimiento del mercado de destino, razén por la que con la presente investigacion se busca
ampliar el conocimiento de las técnicas de internacionalizacion que pueden aplicar estas
empresas para buscar la efectividad en sus exportaciones y un posicionamiento en el mercado

internacional.

Segun el Ministerio de Economia, Industria y Comercio de Costa Rica (MEIC), las pymes
han sido y contindan siendo un pilar de democratizacion econdémica, contribuyendo a la creacion
de empleos, la innovacion, la reduccion de la desigualdad y a la generacion de riqueza, lo cual
favorece el bienestar de la poblacion. Dada su importancia, obligan a que la institucionalidad
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publica redoble esfuerzos para apoyar a su desarrollo y al nacimiento de nuevos emprendimientos
(MEIC, 2017).

Teniendo en cuenta lo anterior, es importante mencionar que las pymes en Costa Rica
representan bienestar local por las contribuciones mencionadas anteriormente, pero adicional a
esto, representan una forma de posicionar el nombre del pais en mercados internacionales, y de
esta forma dar a conocer la calidad que ofrece en el &mbito de la exportacion de productos como
café, tubérculos, productos completamente artesanales, fruta fresca, fruta deshidratada, entre

otros.

De acuerdo con la Promotora de Comercio Exterior de Costa Rica (PROCOMER), que
afirma en su articulo titulado “Crecen las ventas de frutos secos y deshidratados en todas las

regiones de Alemania”:

En estos tiempos de crisis, existe una gran demanda de alimentos almacenables. Ademas
de las hortalizas clasicas como las papas y las cebollas, hay una creciente demanda de
frutos secos y frutas deshidratadas. Sunnyday, una empresa de procesamiento y venta al
por mayor de frutos secos y frutas deshidratadas, estd notando un incremento en la
demanda de este grupo de productos. «Ademas de nuestros clientes habituales, como los
grandes supermercados, también vemos una mayor demanda por parte de mayoristas,
tiendas web y clientes particulares. La demanda aumenta en todas las regiones alemanas y

el incremento se aplica a todos los productos». (PROCOMER, 2020, parr. 2)

A causa de lo anterior, queda claro que las pymes exportadoras de fruta deshidratada son
de gran importancia para la economia y tienen un mercado que se encuentra en auge alrededor
del mundo. Sin embargo, muchas de estas empresas atraviesan grandes problemas de estabilidad
y posicionamiento, ya que por la falta de distintos recursos no se encuentran preparadas o
capacitadas para poder hacerle frente a situaciones especiales, tales como la caida de sus ventas
como consecuencia de la crisis economica y el confinamiento del mercado internacional a causa

del COVID-19. Es por esto por lo que surge la necesidad de buscar las estrategias de
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internacionalizacion por parte de las pymes para lograr suplir las necesidades del mercado y de

esta forma lograr el crecimiento de las exportaciones.

Mencionado lo anterior, surge la necesidad de establecer la pregunta a la que se busca dar
respuesta en el presente trabajo: ¢(Qué estrategias de internacionalizacion aplican las pymes

exportadoras de fruta deshidratada en Costa Rica, para el segundo semestre del 2019?

Objetivos de la investigacion

Objetivo general

e ldentificar las estrategias de internacionalizacion que implementan las pymes
exportadoras de fruta deshidratada en Costa Rica para el segundo semestre del 2019.

Obijetivos especificos

e Establecer las herramientas para el proceso de internacionalizacion, utilizadas por las
pymes exportadoras de fruta deshidratada, en el segundo semestre del 2019.

e Describir las estrategias de internacionalizacion aplicadas por las empresas
exportadoras de fruta deshidratada en Costa Rica.

e Distinguir la importancia del uso de estrategias tecnoldgicas de internacionalizacion

para brindar un recurso que facilite la comercializacion de fruta deshidratada.

Justificacién de la investigacion

Hoy en dia, las pequefias y medianas empresas representan una de las mayores fuentes de
ingreso para la economia de Costa Rica y el mundo entero, por lo que su presencia en el mercado
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nacional e internacional es de suma importancia para los ingresos, la estabilidad y el flujo

comercial de cada pais. Relacionado con este tema, Lopez, Marin y Sotelo (2016) afirman que:

Las pequeiias y medianas empresas (pymes) son de los sectores productivos de bienes y
servicios mas importantes del pais, ya que influye directamente en su desarrollo a través
de generacion de fuentes de empleo; lo cual benefician el aspecto social ademas, de ser

contribuyentes para el pais por medio del capital exportador. (p. 2)

Es importante mencionar que gracias a la tecnologia muchas pymes han logrado atravesar
todos los obstaculos mencionados anteriormente y han posicionado sus productos con éxito; sin
embargo, otras no han tenido la misma suerte y por causa de estos obstaculos han disminuido la
comercializacion, finalizado sus exportaciones, e incluso han cerrado operaciones a causa de una

internacionalizacidn fallida, es por este motivo que resulta conveniente realizar la investigacion.

Monge Gonzaélez, en el articulo titulado “La importancia de innovar para la exportacion
por parte de las pymes”, comenta sobre las afectaciones y los obstaculos que deben atravesar las
pequefias y medianas empresas en la actualidad para lograr el éxito en el negocio y la explotacion

del mercado meta:

Estas empresas se ven mas afectadas por ciertos obstaculos para ingresar en los
mercados extranjeros que las empresas de mayor tamafio. Estos incluyen los costos
de acceso a los mercados extranjeros (crear una red de distribucién, cumplir las
reglamentaciones y obtener el reconocimiento de marcas, patentes y licencias), lo
cual es un desincentivo para participar en el comercio internacional. Este tipo de
costos generalmente son de caracter fijo, lo que hace que su peso relativo sea
mayor en empresas de menor tamafo. Esta situacion constituye una limitante para
el crecimiento de las pymes y de la economia de sus paises, ya que la participacién
en los mercados internacionales fomenta la productividad (La Republica, 2021,

parr. 2).
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Vale la pena sefialar que con esta exploracion se pueden llegar a mejorar las técnicas de
comercializacién que utilizan las pymes exportadoras de frutas deshidratadas, y de esta manera
lograr un aumento en las ventas de este producto costarricense por su presencia en el mercado
mundial. Por esta razon, la presente investigacion esta relacionada con el proceso de obtencion de
informacion para lograr reconocer cuales son las estrategias que aplican las pymes para realizar
una internacionalizacion efectiva, concretamente en el segundo semestre del afio 2020. Es por
esto por lo que se realizaran entrevistas a diferentes pymes exportadoras de fruta deshidratada

para asi lograr la obtencién de datos concretos.

Asi mismo, Velasquez Tuesta (2017) cita a Global Industry Analysts (2014), quienes
afirman que el consumo global de frutas deshidratadas “alcanzaria los 4 millones de toneladas en
2020, debido a la tendencia mundial de consumir alimentos naturales y sanos que combatan la
obesidad y por la mayor conciencia de cuidar la salud; de esta manera las frutas deshidratadas se

convierten en un producto potencial de exportacion” (parr. 1).

Ademaés, con esta tendencia mundial que revela el estudio anterior, realizado por
PROCOMER, se puede evidenciar la necesidad de aumentar el potencial en este &mbito y a
través de esta investigacion se puede beneficiar a las pymes exportadoras de fruta deshidratada
con datos relevantes para la comercializacion de sus frutos en mercados internacionales y asi
poder ayudar a estas empresas en la aplicacion de estrategias efectivas en el momento de la

interiorizacion de sus productos en otros paises.

Por otra parte, la Oficina de Divulgacién e Informacion de la Universidad de Costa Rica
(UCR), anuncio que la situacion actual ha provocado variaciones en la demanda y cambios en las
cadenas de distribucion debido a las medidas restrictivas que impone la pandemia, segin informé
el Ministro de Agricultura y Ganaderia a inicios de abril. No obstante, el sector agricola sigue
produciendo eficientemente y buscando formas de abastecer a los consumidores de una forma

segura, siguiendo las recomendaciones del Ministerio de Salud (UCR, 2020).

Lo mismo ocurre con los cambios en la comercializacion actual de productos para la

exportacion, a causa de la situacion que atraviesa el mundo, si se agrega a esto las nuevas



16

técnicas de globalizacion, muchas empresas pueden verse afectadas en el momento de exportar
los frutos deshidratados por falta de informacion, otro elemento que podria resolverse a lo largo

de esta investigacion.

Otro aspecto importante es que, a través del presente analisis, se puede colaborar con
informacion relevante para la comunidad cientifica y académica, asi como para otras carreras que
imparta la Universidad Internacional de las Américas y publico en general, brindando datos
actualizados del comportamiento de las pymes que aplican estrategias efectivas de
internacionalizacion para la exportacion de sus productos y la relacion de estas técnicas con el

crecimiento de sus ventas y posicionamiento del producto en el mercado exterior.

Por estos motivos surge el interés en realizar esta investigacion, para poder dar a conocer
esas estrategias de internacionalizacién que pueden llegar a orientar e informar al publico en
general que necesita esta informacién y de esta manera ayudar especialmente a las pymes
exportadoras de fruta deshidratada en este proceso tan importante para la comercializacion

efectiva de sus productos.

Antecedentes de la investigacion

Historia

En toda la investigacion, se tomaran en cuenta los aportes tedricos realizados por autores
y especialistas en el tema al objeto de estudio, de esta forma se podra tener una visién mas amplia
sobre el tema a examinar y se obtendra un mayor conocimiento de los adelantos cientificos en ese
ambito. En este apartado se expondré una breve resefia de los mas relevantes trabajos realizados,
asi como las bases teoricas y legales que sustentan los planteamientos de esta investigacion.
Acerca del tema de estudio, Langer y Gasparini (2020), citando a Braidot, Formento y Nicolini

(2003), afirman que:

Hasta mediados de la década de 1970, las pymes tenian un papel secundario en la
economia mundial. Con la pérdida de predominancia del sistema productivo, se producen
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una serie de cambios relacionados con la globalizacidn de la economia y la especificidad
de la demanda, que plantean la necesidad de una mayor flexibilidad para atender a
clientes mas diferenciados. En ese nuevo escenario, el tamafio de las grandes empresas
parece dejar de ser una ventaja competitiva ya que las pymes presentan mayor rapidez
para diversificar su produccion con menores costos asociados a ello; a la vez que les

resulta menos problematico adecuar la mano de obra a las nuevas necesidades. (p. 30)

Segun el texto anterior, se puede notar que las pymes han aumentado su potencial con el
pasar de los afios, ya que pueden brindar productos o servicios mas personalizados segun las
necesidades y preferencias de cada cliente, ya que poseen un mercado mas reducido en
comparacion con las grandes empresas, y es aqui donde las pymes deben aplicar técnicas y
estrategias para satisfacer las diferentes necesidades de sus clientes de manera exitosa, tomando

en cuenta que sus gustos y preferencias estan en constante cambio.

Un elemento importante a tomar en cuenta es lo que mencionan Méndez, Delgado,
Calderon y Sanchez (2016), en su proyecto de investigacion titulado “Propuesta de un Sistema de
Informacion Integrado de Calidad y Ambiente en pymes, en colaboracion con la Direccion
General de Apoyo a la Pequefia y Mediana Empresa del Ministerio de Economia, Industria y
Comercio de Costa Rica”, en el que aportan detalles de gran importancia para el tema de

investigacion. Los autores comentan que:

Las pymes, se entienden como aquellas pequefias unidades productivas creadas bajo la
figura de una persona fisica o juridica, las cuales disponen de recursos humanos y
econdmicos que sean manejados y operados en actividades industriales, comerciales, de
servicios o agropecuarias. El termino pyme también engloba al sector de microempresas
por lo cual diversos autores e instituciones utilizan como sinénimo el acrénimo MIPYME
(Norma INTE 01-01-09:2013)

La cantidad de empresas clasificadas como micro, pequefias y medianas es significativa,
ya que constituyen el 99% del total de empresas de las economias Latinoamericanas, del

Caribe y de la Unién Europea lo que se traduce en un 67% del empleo, conforme a
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estudios realizados en el afio 2013 por la Comision Econdémica para América Latina
(CEPAL). (pp. 1-2)

Considerando que las pymes constituyen una parte tan significativa de la economia de
América Latina, es importante brindar un enfoque para perfeccionar los métodos que las mismas
pueden aplicar para mejorar la comercializacion de sus productos, y de esta forma colaborar con
el sector de las pequefias y medianas unidades productivas, que generan gran impacto en la
economia, por lo que en este caso se busca la mejora de la aplicacion de técnicas para la
internacionalizacion de las pymes, especificamente las productoras de fruta deshidratada en Costa

Rica.

Otro aspecto importante sobre la internacionalizacion consiste en lo expuesto por Tabares
y Cabra (2020), citando a Rabanal, Ortega y Gonzélez (2016), quienes afirman que estas técnicas
se iniciaron hace varios siglos, desde los inicios de la apertura del comercio internacional, por lo
que se fueron fortaleciendo las relaciones comerciales, ademas menciona lo siguiente sobre los

inicios y evolucion de la internacionalizacion:

La internacionalizacion de la economia y la cultura se inicié con las navegaciones
transoceanicas, la apertura comercial de las sociedades europeas hacia el Lejano Oriente y
América latina y la consiguiente colonizacion, es decir, a finales del siglo XIV. Sin
embargo, este proceso, aun cuando sirvio para preparar lo que mas tarde se convertiria en
la globalizacion tal y como actualmente la conocemos, se diferencia del fendmeno
globalizador en que la mayoria de los bienes y servicios consumidos en cada pais se
producian en el mismo, habia que pasar aduanas y respetar las numerosas leyes que
protegian la produccion propia. En definitiva, aunque con la internacionalizacion de las
relaciones estas se hacian mucho més plurales y numerosas, conservaban, en la mayoria
de los casos, un rasgo unidireccional de la metrépoli hacia los territorios coloniales. (p.
20)

De manera que la comercializacién transfronteriza de las empresas es un aspecto que se

da desde la apertura comercial de las sociedades europeas, y desde ese momento se ha generado
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una evolucion con el pasar de los afios, hasta convertirse en lo que conocemos hoy como
globalizacion, que, si es aplicada por las empresas en conjunto con buenas técnicas de
internacionalizacion, pueden llevar en la actualidad a obtener grandes resultados para las

pequerfias y medianas empresas.

Ccasani et al. (2018) afirman que en la actualidad existe una marcada tendencia hacia el
consumo de productos sanos, ecoldgicos y sostenibles, por lo que el presente proyecto tiene un
gran y potencial mercado para una determinada poblaciéon, tal como es explicado por Nielsen
(2017), quien indica que en el PerG y en el mundo existe una corriente que estd orientada al
consumo de alimentos saludables, y por contraparte reduciéndose el consumo de grasas
saturadas. La demanda de productos como los snacks de frutas deshidratas va en aumento en el

Perd, por lo que la oportunidad de éxito del negocio esta presente en el corto plazo (p. 17).

En particular, las pymes exportadoras de fruta deshidratada tienen gran ventaja en el
mercado internacional, ya que, gracias a la tendencia de la sociedad que marca el consumo de
productos saludables, ecoldgicos y sostenibles como prioridad en sus rutinas diarias a nivel
mundial, existe un aumento en la demanda de los snacks a base de fruta, por lo que debe

concentrarse en focalizar el mercado consumidor de estos productos.

Si bien es cierto el producto objeto de estudio posee un amplio mercado de consumo en la
actualidad, el mercado internacional ha atravesado un proceso de evolucién continua y, de mano
con las tecnologias de informacidn, se ha transformado grandemente, por lo que infiere
directamente en el proceso de internacionalizaciéon de las empresas. Sobre esto, Arteaga Ortiz

(2017) menciona que:

Actualmente, la globalizacion y la generalizacion de las tecnologias de la informacion y la
comunicacion han limitado la capacidad de interpretar la realidad de la
internacionalizacion de las empresas. En un mundo globalizado, con mercados cada vez
mas parecidos entre si, se adopta, en muchos casos, una estrategia de internacionalizacion

simultanea (Buzzell, Quelch y Bartlett, 1995), con la que se atacan varios mercados a la
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vez. También en un mundo esencialmente interconectado las redes empresariales tienen

un papel decisivo para la internacionalizacion de las empresas que las integran:

e Las importaciones generan redes que pueden facilitar las exportaciones (Welch y
Loustarinen, 1993),

e La existencia de ventajas competitivas y la pertenencia a las redes estan en el origen
causal de la internacionalizacion (Johanson y Mattson, 1998)

e Las redes internacionales de proveedores, de competidores, de clientes y las redes
institucionales son las que promueven la internacionalizacion cuando se dispone de

ventajas competitivas (Holmlund y Kock,1998) (pp. 118-119)

Por lo tanto, en primer término, se afirma nuevamente que el mercado se encuentra
abierto y es un producto muy buscado, razén por la cual las pymes exportadoras deben
concentrarse en diferenciar su producto, aprovechando al maximo las tecnologias de la
informacion y la facilidad de la intercomunicacion, para que de esta forma marque la diferencia
entre los productores de fruta deshidratada en el resto del mundo, y buscar la manera correcta de

ingresar al mercado con la diferenciacion de la marca.

En segundo término, la tecnologia brinda una gran ventaja, ya que gracias a las redes
empresariales internacionales, las mismas empresas se mantienen interconectadas de manera
sencilla, y juegan un papel determinante ya que ayudan en las negociaciones, facilitando asi las
importaciones y exportaciones de los productos. Al mismo tiempo, la globalizacion de mano con
la tecnologia, brinda una ventaja competitiva para comercializar los productos, y la fruta
deshidratada obtiene superioridad gracias a la tendencia en el mercado anteriormente

mencionada.

De acuerdo con Dell’Innocenti (2012), las redes sociales y plataformas digitales se han
convertido en la actualidad en un fendmeno que impacta el dia a dia de la vida de millones de
personas en el mundo. Comunidades virtuales como Facebook han alcanzado dimensiones
insospechadas con mas de 880 millones de usuarios Unicos mensuales, convirtiéndose en el afio
2011 en la pagina mas visitada en Internet. A partir de ello podemos apreciar que en la actualidad

Facebook representa el principal exponente de las redes sociales digitales. Las empresas, viendo
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el auge de las redes sociales digitales y aprovechando las herramientas que estas les ofrecen, su
bajo costo de utilizacion y su popularidad, han empezado a incluirlas dentro de sus estrategias de
marketing, siendo empleadas principalmente para la promocién de sus productos o servicios, la
comunicacion con sus clientes, la investigacion de mercados, el conocimiento del

comportamiento del consumidor o incluso como un canal de ventas.

Como se puede apreciar, la humanidad ha atravesado una gran evolucion en sus formas de
comercializar e internacionalizar sus productos, iniciando desde el siglo XIV, hasta el actual siglo
XXI, por lo que las tecnologias de informacion y en especial las redes sociales han afectado
directamente en estos procesos, entonces es de suma importancia actualizar las técnicas y
estrategias que utilizan las empresas para exportar sus productos, en este caso la fruta
deshidratada en mercados internacionales, aprovechando al méaximo las herramientas

tecnoldgicas.

Antecedentes internacionales

Es de suma importancia analizar algunos estudios realizados con anterioridad a nivel
mundial, por lo que se tomaran en cuenta algunos aportes de Autores internacionales y sus
estudios realizados con relacion a nuestro tema de estudio. Al respecto, una investigacion
realizada por Afamuro y Garcia (2020) sobre la determinacion del mercado potencial de
exportacion de uvas frescas y la rentabilidad de las pymes utilizando una herramienta llamada

Trade Map destaca que:

Es reconocida la creciente importancia que tiene hoy en dia la pequefia y mediana
empresa (pyme), sobre todo en paises que se encuentran aun en vias de desarrollo ya que
estas manifiestan su potencialidad para generar empleo y fomentar el bienestar econémico
en un pais. En América Latina, simbolizan el 95% del total de empresas existentes, en las
cuales el 87% se encuentran en los sectores de servicio y comercio; mayormente estas se
encuentran en un forzoso crecimiento debido a los constantes cambios que se presentan
por lo que deben aprender adaptarse a las complicadas realidades locales, regionales y

sobre todo a las diferentes alternativas de emprendimiento. (p. 14)
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Tomando como referencia este estudio, es evidente el impacto que generan las pymes en
el comercio a nivel internacional, y es importante tener en cuenta el alto porcentaje que
simbolizan para la economia mundial, por lo que es de gran valor investigar sobre las técnicas
que dichas empresas pueden aplicar para obtener una estabilidad comercial y lograr colocar sus

productos y servicios en otros paises.

Cabe agregar que a nivel mundial, las pequefias y medianas empresas que se dedican al
comercio, se encuentran en su gran mayoria expuestas a un constante crecimiento, esto debido a
los cambios que se presentan en el mercado y la sociedad, por lo que deben aprender adaptarse a
las realidades regionales y sobre todo adaptar el producto y sus técnicas de internacionalizar el
mismo en los mercados meta, para poder tener éxito en sus exportaciones y cada vez dar a

conocer mas sus productos, en este caso la fruta deshidratada.

Una investigacion realizada por Cafias Vélez (2018), que estudia los factores de
internacionalizacion de cuatro pymes, bajo un enfoque cualitativo, define los factores de
internacionalizacion como “recursos, element0s y condiciones necesarias que contribuyen a la
llegada de las empresas a mercados internacionales” (p. 51). Ademads, destaca como sus

principales conclusiones que:

e La internacionalizacion no solo es exclusiva para las grandes empresas, las pymes
también pueden participar en los mercados internacionales y si tienen la necesidad y
oportunidad de hacerlo, lo pueden lograr aumentando su nivel de competitividad y
utilizando las ventajas competitivas, que posea la empresa.

e Es necesario conocer todos los factores internos y externos de la empresa que
representan tanto debilidades como fortalezas, que permiten visualizar las
condiciones actuales de la empresa. Una vez identificados esos factores se pueden
formular estrategias concretas y planes que puedan ser realizables a mediano y largo
plazo para mejorar la situacion actual y generar nuevas oportunidades de negocios
tanto nacionales como internacionales y poder llevar a cabo la correcta

internacionalizacién de la misma
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e Cada una de las teorias de internacionalizacion ha permitido entender los procesos de

crecimiento y la apertura a nuevos mercados por parte de las empresas. (pp. 57-58)

De acuerdo con el estudio mencionado anteriormente, es importante recalcar que las
pequefas y medianas empresas deben conocer sobre el proceso de internacionalizacion, ya que es
uno de los elementos méas importantes para el desarrollo y crecimiento de la marca, y es el
principal elemento que se desea profundizar para lograr el éxito de las pymes estudiadas en la

presente investigacion, exportadoras de Frutos deshidratados.

Ademaés, destaca que en internacionalizacién participan tanto las grandes como las
pequefias y medianas empresas, y es un factor que brinda muchisimos beneficios, entre ellos
aumentar el nivel de competitividad de las empresas. Asimismo, este proceso implica conocer
todos los factores internos y externos, fortalezas y debilidades que rodean la empresa. Estas
técnicas de internacionalizacion aplicadas de la manera correcta, buscan siempre el crecimiento,

la apertura de nuevos mercados y la mejora de sus procesos y sus productos.

Por un lado, Dias, Masias y Gonzales (2019), citando a Tabares, Gordon, Souminen y
Pinot (2017), comentan sobre la internacionalizacion de las empresas y afirman que esto es una
mejora en el mercado extranjero que siempre busca los beneficios de la empresa, aumentando la
innovacion, la diversificacion y capacitacion, por lo que detallan en su estudio titulado
“Estrategias y Retos en la incorporacion de la Pequeiia y Mediana Empresa al Comercio

Internacional: un enfoque conceptual” lo siguiente:

La internacionalizacion de las pymes es un proceso de mejora que las habilita para que
puedan alcanzar los estandares requeridos por los mercados internacionales. Por tanto, sus
estrategias en materia de innovacion, nuevas tecnologias, incremento de la productividad,
diversificacion de productos y servicios, capacitacion de sus recursos humanos y acceso al
crédito, deberan ajustarse a estos mercados. Su aprendizaje en los mercados globales las
convierte en empresas mas competitivas y con mayores posibilidades de crecimiento. (pp.
35-36)
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En vista de lo anterior, es de suma relevancia tomar en cuenta que el proceso de
internacionalizacion de las pequefias y medianas empresas es un proceso que conlleva a la mejora
de la comercializacion de sus productos en los mercados internacionales, por lo que estas
estrategias y la innovacion que ellas utilicen infieren directamente en el posicionamiento de sus

productos de la mejor manera en el mercado extranjero.

Como se puede apreciar, estas estrategias generan consecuencias positivas para las
pequefas y medianas empresas, lo que hace que sobresalgan en materia de innovacion, tecnologia
y diversificacion de productos. Su estricta aplicacion en los mercados globales las convierte en
empresas mucho mas competitivas y estables en el mercado, lo que atrae a nuevos clientes y
mantiene la preferencia de los clientes que ya consumen los productos de la empresa,

produciendo un aumento en las ventas y una mayor posibilidad de crecimiento internacional.

El estudio realizado por Ccasani, Corondo, Garamendi y Gonzales (2018), titulado
“Elaboracion y comercializacion de snack de frutas deshidratadas con cereales andinos a base de
productos peruanos”, y realizado bajo un enfoque cualitativo, menciona que el consumo de
productos saludables, tales como la fruta deshidratada, se encuentra en crecimiento a nivel

internacional, y concluye lo siguiente:

La tendencia hacia el consumo de los productos que se consideran sanos, saludables y
nutritivos esta en crecimiento en la actualidad, lo que significa una gran oportunidad para
el lanzamiento del modelo de negocio de fruta deshidratada. Existen en el mercado
productos que podrian sustituir a los productos Fruti Health, sin embargo, no existe en el
mercado actual un competidor que ofrece la combinacion de los Berries como el

arandanos, Aguaymanto y fresa como snacks de frutas deshidratadas. (p. 235)

En relacidon con esta investigacion, se observa que las frutas deshidratadas se colocan
como tendencia en el mercado internacional, lo cual beneficia la comercializacion de este
producto. Ademas, los snacks de fruta deshidratada, se colocan en un mercado que se encuentra
en auge y que aun tiene capacidad para ser explotado y diversificado, por lo que es importante

buscar la manera correcta de comercializarlo y asi lograr el éxito en el mercado meta.
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Otro aspecto importante es que, gracias a esta ventaja que posee la fruta deshidratada, se
puede ver beneficiada su rapida comercializacion, por lo que se debe promover que las pymes
productoras de dichos frutos apliquen las técnicas correctas para su internacion en el mercado y
comercializacion efectiva en otros paises, generando asi gran oportunidad para la exportacion de

la fruta en su presentacion deshidratada.

Proafio (2020) realiz6 una investigacion sobre las pymes industriales en Quito, y el
analisis del entorno en relacion con la implementacion de tecnologias y su impacto en la gestién
de la flexibilidad de la empresa y su cadena de suministro; donde destaca principalmente la
influencia de la comunicacion del marketing digital y el emprendimiento de las pymes
exportadoras de la provincia de Huaura, ya que es la parte neuralgica de la comunicacion con los
usuarios y los proveedores, es por eso que las redes sociales son importantes porque permitiran

dar a conocer los nuevos proyectos innovadores de parte de la pymes (p. 65).

Con el aporte de esta investigacion, las tecnologias de informacion y las pymes
exportadoras tienen una importante relacién, ya que son utilizados como medios de comunicacién
y para la promocién de la marca, en este caso de la fruta deshidratada ademas de ser un alimento
saludable posee otra ventaja por ser proveniente de Costa Rica, que es conocido por su calidad de

produccion en frutas.

Se puede apreciar que el comercio ha venido evolucionando a lo largo del tiempo, esto de
mano con la tecnologia y la globalizacion, aspecto muy importante en esta investigacion. Al
respecto, Pinco y Villaseca (2019) mencionan en su investigacion titulada “Estrategias de
marketing digital para la exportacion a Estados Unidos: Una Revision de la Literatura Cientifica”

lo siguiente:

El marketing se ha integrado en la estrategia de las empresas hasta formar parte
indisoluble de su ADN, como organizaciones que compiten en el mercado para ofrecer
valor a sus clientes. La funcion del marketing se ha extendido a todas las organizaciones y

empresas, grandes, medianas o pequefias. Casi todas «hacen marketing» aunque en
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ocasiones no lo sepan o lo hagan de forma inconsciente o rudimentaria (Marketing FCA,
2009). Para las empresas, las reglas de juego del mercado cambian rapidamente y «lo
digital lo esta cambiando todo» (Florez, 2012). Por tanto, no solo se trata de la tecnologia,
sino también de los cambios en la actitud y en el comportamiento de los consumidores,
quienes se motivan por el uso de las nuevas tecnologias. Asi mismo, el universo digital se
extiende en la sociedad y genera nuevos estilos de vida y modernos habitos de consumo.
Hoy en dia existe una sociedad moderna en la que lo real y lo virtual, lo analdgico y lo
digital, conviven y se mezclan generando una nueva realidad: «lo virtual es real y lo real
es también virtual» (Marketing FCA, 2009). Esto lleva al principal cambio de este mundo
digital, y es que se puede estar conectado en todo momento y en cualquier lugar. En ese
novedoso universo, emerge y se desarrolla imparablemente el llamado marketing digital.
(pp. 18-19)

A causa de esta evolucion del comercio internacional, se aprecia que un punto de suma
importancia para la comercializacion actual, es el potencial de marketing digital que ofrecen las
pequefias y medianas empresas a sus clientes. En este caso, puntualmente las pymes exportadoras
de fruta deshidratada tienen la necesidad de aprovechar al maximo las estrategias de
comercializacién y marketing digital que puedan obtener gracias a la tecnologia, buscando el

méaximo aprovechamiento de este recurso en todos los aspectos de la exportacion.

Otro aspecto importante es la relacion que se establece entre el consumidor y la empresa,
ya que el nuevo mundo digital se extiende a toda la sociedad, generando nuevos estilos de vida y
nuevos habitos de consumo. Gracias a la tecnologia y el marketing digital se puede crear una
relacion mas estrecha entre el cliente y la compafiia, aprovechando al maximo la cercania para
conocer sus necesidades, y asi brindarles productos mas completos y que se adapten a sus
preferencias y requerimientos, para lograr una satisfaccion del cliente y crear mayor publicidad a

la marca de fruta deshidratada.

En la actualidad, las plataformas tecnoldgicas se convierten en herramientas de
internacionalizaciéon y comercializacion de productos internacionalmente. Al respecto, Salinas

(2016) menciona que “Google provee principalmente herramientas de comunicacion para mejorar
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la productividad de las pymes. Estas compaiiias pueden volverse “micro multinacionales” con el
uso de YouTube, la colocacion de publicidad en linea y Google for Work (Gmail, herramientas

como hoja de célculo, texto y slides, videoconferencias con Hangouts, entre otros)”.

Es por esta razdn que la internacionalizacion de productos como la fruta deshidratada se
ve beneficiada por el auge de tecnologias de informacion, herramientas de publicidad y bases de
datos, ya que facilitan el proceso de internacion del producto en el mercado internacional, y de
esta manera obtiene publicidad en linea y focalizacion de los clientes por medio de plataformas
que contribuyen con la mejora y crecimiento de la productividad en pequefias y medianas

empresas.

Antecedentes nacionales

En Costa Rica, al igual que en el mundo entero, las pymes generan un impacto muy
importante en la economia, las exportaciones y el sector productivo. En relacion con este tema,
Méndez, Oliva, Salazar y Villegas (2016), en su estudio realizado con un enfoque cualitativo,
investigan sobre “Una propuesta de un Sistema de Informacion Integrado de Calidad y Ambiente
en pymes, en colaboracion con la Direccion General de Apoyo a la Pequefia y Mediana Empresa
del Ministerio de Economia, Industria y Comercio de Costa Rica”, y llegan a estas principales
conclusiones:

e En el ambito nacional e internacional, la forma de organizacion empresarial mas

comun es de las pymes, teniendo porcentajes de participacion mayores al 90%, lo que
las convierte en un tema de interés por el desarrollo que pueden propiciar en cuanto a
empleabilidad, productos que proporcionan, participacion en el PIB y la innovacion y
emprendedurismo que promueven.

e Un importante instrumento de mejora en el ambito empresarial son los sistemas de

informacion, ya que les permiten a las empresas procesar los datos de sus actividades
diarias y convertirlas en informacion atil para la toma de decisiones y el desarrollo de

proyectos de mejora fundamentados. (p. 116)
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En vista de lo anterior, estas empresas forman una parte muy importante de la economia
costarricense y del mundo entero. Ademas de generar empleo, ingresos y publicidad extranjera,
son el proceso inicial que debe atravesar cualquier empresa que se encuentra en crecimiento y
desarrollo. Por esta razon deben aprovechar cada instrumento que tengan a su alcance para
conseguir el desarrollo empresarial y colocar sus productos en mercados extranjeros,

consiguiendo un fuerte posicionamiento de la marca y en este caso del producto.

Entre esos instrumentos de mejora que facilitan el crecimiento y desarrollo de las
empresas se encuentran los sistemas de informacion, ya que les permiten a las empresas procesar,
almacenar y analizar los datos de sus actividades diarias y las de sus clientes meta para lograr
convertirlas en informacion que facilite la venta e internacionalizacion de los productos, ademas

de aprovechar estas tecnologias para lograr convertirlas en una oportunidad competitiva.

A su vez, otro aspecto que afecta directamente la internacionalizacion de las pequefas y
medianas empresas son los obstaculos que se presentan a las empresas para impedir su desarrollo
y crecimiento. Sobre esto Raul Fonseca (2019), investigador del Centro Internacional de Politica
Econdmica para el Desarrollo Sostenible, en su articulo titulado “Mercado Virtual ;Como hacerlo

maés accesible y funcional para las pymes?”, concluye que:

Las pymes se enfrentan a limitaciones tanto internas como externas que dificultan su
desarrollo y consolidacion en el mediano y largo plazo. Segin el Estado de la Nacion
(2018) y un estudio realizado por el Observatorio del Desarrollo de la Universidad de
Costa Rica (UCR, 2018), a nivel interno poseen deficiencias en conocimientos técnicos y
empresariales, acceso a financiamiento, ineficiencias productivas, asi como niveles de

formalizacion parciales, entre otros aspectos. (p. 2)

En consecuencia, las limitaciones mencionadas en el articulo sobre las pequefias y
medianas empresas indican que se ven afectadas por estas deficiencias de recursos y de
informacion, aspecto que influye directamente en la comercializacion de sus productos, y por

ende en su exportacion. En el caso de las empresas exportadoras de fruta deshidratada estas
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limitaciones afectan desde el proceso de cultivo y produccion de los frutos, hasta la llegada al

consumidor final.

Otro aspecto de gran incidencia sobre las pequefias y medianas empresas exportadoras de
Costa Rica que se menciona en el articulo es la falta de financiamiento, ya que en muchas
ocasiones el acceso a financiamiento no es tan facil, lo que genera ineficiencias productivas a la
hora de exportar e internacionalizar el producto, asi como en los niveles formacion y capacitacion

del personal, entre otros aspectos que retrasan el crecimiento y la expansién empresarial.

Una investigacion de suma importancia, ya que menciona algunos objetivos sobre la
internacionalizacion de las empresas, es la realizada por Ugalde (2008), titulada “Analisis critico
y comparativo de las teorias de internalizacion e internacionalizacion”. Entre sus aspectos mas
importantes refiriéndose a los principales objetivos de las empresas que aplican la teoria de la

internacionalizacion se menciona lo siguiente:

En la literatura actual, las inversiones extranjeras se han asociado con una serie de
objetivos muy diversos, entre ellos los siguientes: (Sanchez et al., 2007; Bonache et al.,
2001; Bellin y Pham, 2007; Hennart, 2007; Bonache, 2001):

a) la explotacion de activos,

b) la adquisicidn de activos estratégicos como la tecnologia y las materias primas,

c) la explotacion del conocimiento tacito como la experiencia en mercadeo, experiencia
en administracién o la reputacion,

d) el posicionamiento en un mercado mediante un mejor ajuste de los productos a los
requerimientos de los clientes locales, las caracteristicas del sector y el ambiente legal y
cultural,

e) la integracion global,

f) el desarrollo de la innovacién y aprendizaje organizacional.

Los objetivos se definen desde perspectivas de recursos y capacidades (escasez), costes
(eficiencia), comportamiento estratégico (motivacion), poder de negociacion (papel del

entorno legal y politico) o institucionales (movimientos sociales). (p. 407)
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Basado en la investigacion sobre las teorias de internacionalizacion, es necesario resaltar
que todos los objetivos mencionados anteriormente, son parte del proceso de internacionalizacion
que deben aplicar las pequefias y medianas empresas objeto de estudio, para lograr una
comercializacion transfronteriza efectiva. Ya que influyen directamente la integracion de
cualquier producto en un mercado internacional, la globalizacion de la marca y el

posicionamiento del mercado que la misma puede lograr.

Segun el estudio realizado por la Promotora de Comercio Exterior de Costa Rica (2018),
titulado “Oportunidades de comercializacion de frutas y vegetales frescos procesados en Italia”,
la fruta deshidratada posee un mercado de 247 mn de USD con un crecimiento de 7% entre 2013-
2017. Su consumo fue dinamizado por la creciente preocupacion por la salud e interés en
preparar nuevos platillos. Hay una amplia oferta de frutas tropicales, tanto exdéticas como super-
exoticas, sin embargo son pocas las empresas que participan en el segmento, principalmente
Eurocompany, Noberasco y Mc Garlet. Ademas, la imagen de Costa Rica entre los italianos es
positiva y se asocia con temas ambientales, felicidad y su gente. En términos de negocios
reconocen a Costa Rica como un mercado interesante por su oferta, por su seriedad, compromiso,

sin embargo, reconocen la importancia de tener una comunicacién mas constante.

Es necesario resaltar que Costa Rica es reconocida a nivel mundial como uno de los
mejores productores de frutas, por lo tanto este producto cuenta con esta ventaja competitiva.
Ademas, los productores costarricenses se encargan de dar tributo a estos reconocimientos con
las generalidades de sus procesos productivos, la amplia oferta de frutas tropicales exoticos y la

calidad de los productos que ofrecen.

Un elemento que destaca es que a nivel nacional existen algunas organizaciones
gubernamentales que ofrecen ayuda y capacitacion a las pymes costarricenses que se dedican a
exportar. Sobre este asunto, Lopez, Marin y Sotelo (2016) mencionan en su investigacion titulada
“Estudio de la efectividad de la promocion y publicidad como herramienta de posicionamiento
internacional de las pymes exportadoras del sector alimenticio del Valle Central de Costa Rica en

el periodo 2012-2014” lo siguiente:
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Son varias las organizaciones interesadas en apoyar el sector de empresarios con menos
de 100 empleados en sus empresas, debido a que estas representan un porcentaje bastante
elevado en la totalidad de registros que tiene el pais; sin embargo, en esta ocasion el
apoyo hace referencia a las pymes que se encuentran en proceso de exportar, por ende, el
tipo de capacitaciones que se ofrecen se basan en métodos de exportacion y acceso a
mercados. Segun la Camara de Industrias de Costa Rica (2014) expresa que: El Programa
INNOVEX busca potenciar la eficiencia y diferenciacion en los productos ticos, para
consolidarse en el mercado nacional e internacional. Empresarios recibieron capacitacion
durante seis meses, en areas del sector alimentario y disefio de producto. Treinta pequefias
y medianas empresas mejoraron sus procesos productivos y de comercializacién, por
medio del Programa de Innovacién para la Excelencia INNOVEX 2013, impartido
durante seis meses por la Cadmara de Industrias de Costa Rica, CICR, con el apoyo del
programa BN Desarrollo del Banco Nacional. (p. 39)

Es necesario resaltar que muchas organizaciones gubernamentales trabajan para buscar el
bien comun y ayudar a las pequefias y medianas empresas en aspectos como la publicidad,
capacitacion de personal, certificaciones, proceso de exportacion, etc.; esto con el fin de crear una
estabilidad a las empresas que brindan una imagen de Costa Rica a nivel internacional con

productos de primera calidad, como lo es la fruta deshidratada.

De acuerdo con Raul Fonseca (2019), quien afirma que los mercados virtuales son una
linea de accion que permite apoyar el area estratégica y el desarrollo de plataformas tecnoldgicas
de comunicacion, vigente en la politica de Fomento al Emprendimiento en Costa Rica 2014-
2018, dichas plataformas ahorran tiempo, costos importantes y amplian el mercado nacional e
internacional al que pueden acceder las empresas costarricenses. En este sentido, se recomienda
como accién dentro de politica de apoyo al sector pyme y emprendimiento, el mejoramiento de
las plataformas como Marketplace de PROCOMER, o bien, el desarrollo de nuevas plataformas
que encuentre las areas operativas del Ministerio de Economia, Industria y Comercio con la

Promotora de Comercio Exterior.
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En otras palabras, las plataformas tecnoldgicas en la actualidad son mas una necesidad
que una herramienta para cualquier tipo de empresa, ya que son de gran impacto en el mercadeo
virtual, por lo que ayudan también a la comercializacion de los productos, en este caso fruta
deshidratada, esto a nivel internacional, ademas, infieren directamente en las ventas y el

reconocimiento o posicionamiento de la marca.

Desde otra perspectiva, en el estudio realizado por Méndez, Oliva, Salazar y Villegas
(2016), con un enfoque cualitativo, que investiga sobre “Una propuesta de un sistema de
informacion integrado de calidad y ambiente en pymes, en colaboracion con la Direccion General
de Apoyo a la Pequefia y Mediana Empresa del Ministerio de Economia, Industria y Comercio de

Costa Rica”, se mencionan las siguientes conclusiones:

Las pymes como sector de la economia se ven expuestas a multiples problematicas entre
las que destaca el acceso a financiamiento, alta competencia, cortos ciclos de vida, altos
costos de produccion y operacion, reducida capacidad instalada, poco personal, personal
poco especializado, por mencionar algunos.

Un importante instrumento de mejora en el ambito empresarial son los sistemas de
informacion, ya que les permiten a las empresas procesar los datos de sus actividades
diarias y convertirlas en informacion atil para la toma de decisiones y el desarrollo de

proyectos de mejora fundamentados. (p. 116)

Es decir, las pymes son las empresas méas vulnerables del sector economia costarricense,
ya que por falta de recursos de distintos ambitos se ven expuestas a las problematicas
mencionadas anteriormente, por lo que requieren de técnicas o instrumentos que les ayuden a
superar los obstaculos que les imponen el mercado, la industria, la competencia, etc., y esto es lo
que se busca alcanzar con la presente investigacion, estudiando los instrumentos de

internacionalizacion que ayuden a las pymes exportadoras de fruta deshidratada.

Por otra parte, Villalobos Roman (2019) menciona en su estudio titulado “Economia
digital como mecanismo de mejora en la competitividad de la micro, pequefia y mediana empresa

del canton de Escazu” como conclusion y aspecto relevante que las redes sociales pueden ser
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utilizadas para la realizacion de campafias econdmicas de publicidad y exposicion al cliente,
también pueden ser utilizadas para muchas otras formas. Por ejemplo, la mayoria de las empresas
también afirmaron que por medio de sus redes sociales ofrecen acceso a catalogo de productos en
linea y promocionan su marca, producto o servicio (el 61% de las pymes), interactdan con sus
clientes (59% de las pymes) y crean aptitudes favorables hacia la marca como testimonios,
halagos, consultas o “feedbacks” (53% de las pymes). Esto Ultimo es de suma importancia porque
ademas de reducir costos (de hasta un 100% si se desea en promocion y publicidad), proporciona

datos reales de los clientes, lo que incentiva a las empresas a estar en una mejora continua (p. 62).

Un aspecto clave, es la ventaja que poseen las pymes en el ambito tecnolégico, ya que si
logran explotar este recurso de manera efectiva, generara una consecuencia positiva. Ademas, a
través de las redes sociales pueden focalizar una gran cantidad de clientes meta, y con las
herramientas de mercadeo actuales lograria un impacto sobre su consumidor final y esto
acompafiado de una correcta técnica de internacionalizacion se vera reflejada directamente en sus

exportaciones.

Cascante, Navarro y Pérez (2015), quienes realizan una investigacion acerca de las
empresas que poseen plataformas virtuales y su impacto en la internacionalizacion, titulada “El e-
business como herramienta para el fortalecimiento y la internacionalizacion de las mipymes
costarricenses: propuesta de una estrategia para el sector Neo Artesanal costarricense”,

mencionan lo siguiente:

Finalmente, podemos decir entonces que el e-business se da cuando las empresas enlazan
los recursos de las tecnologias digitales disponibles con los procesos tradicionales del
negocio “para facilitar la compraventa de productos, servicios e informacién a través de
redes publicas basadas en estandares de comunicaciones e integrarse con los diferentes
componentes de la organizacion y optimizar asi las relaciones con los clientes y
proveedores” (Rodriguez, 2011). Mediante la aplicacion del e-business las empresas
logran hacer més eficientes sus procesos, a la vez que pueden ofrecer un servicio mucho
mas personalizado tanto para sus clientes como para sus proveedores por medio de

intranets, extranet y la web. (p. 61)
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Gracias a las herramientas tecnoldgicas que ofrece la sociedad en la actualidad, tales
como la mencionada anteriormente, muchas empresas han logrado realizar de manera eficiente la
comercializacion de sus productos, y asi darse a conocer en mercados internacionales. O de otro
modo, facilitarles a sus clientes el poder conocer un poco mas sobre sus productos, la marca, los
procesos de produccién, etc., y de este modo incentivar la compra de sus productos y lograr

focalizar sus clientes meta.

Es notable que los frutos costarricenses poseen grandes ventajas y atributos reconocidos a
nivel internacional, por lo que es de suma importancia conocer las correctas estrategias de
internacionalizacion y asi obtener buenos resultados, reflejados en las exportaciones de la fruta
deshidratada producida en nuestro pais. Es por esta razén que el presente estudio pretende
informar y orientar a estas pymes para lograr el éxito con en las técnicas de comercializacion de

sus productos.

Finalmente, se evidencia que las pequefias y medianas empresas son un sector de suma
importancia para la economia tanto nacional como internacional. Ademas, que las pymes
exportadoras son un sector que se encuentra en constante crecimiento y en ocasiones hay
obstaculos que impiden este crecimiento y expansion, pero una correcta aplicacion de técnicas de
internacionalizacion facilita el proceso de exportacion y colocacion de sus productos en el

mercado extranjero.

Asimismo, se menciona que las pymes exportadoras de fruta deshidratada, en la
actualidad poseen un amplio mercado a nivel mundial que se encuentra en auge, un aspecto que
genera ventaja para las empresas objeto de estudio. Igualmente, todas las empresas en la
actualidad poseen grandes ventajas de crecimiento y expansién, gracias a la tecnologia y sus
herramientas modernas para la comercializacién de cualquier producto, punto que se busca
explotar para aplicar correctas técnicas de internacionalizacion en este tipo de empresas y lograr

una correcta comercializacion de los productos.
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Proyecciones

Con el aumento del interés de consumo de productos saludables en la poblacion mundial,
las pymes exportadoras de fruta deshidratada deben explotar todos los métodos posibles para la
comercializacién efectiva de sus productos alrededor del mundo, lograr marcar la diferencia y
posicionar la marca en los mercados de destino. Es por esta razon que a través de esta

investigacion se pretende lo siguiente:

e Orientar con el establecimiento de las principales herramientas de la
internacionalizacion para las pymes que exportan fruta deshidratada o que desean
exportar por primera vez.

e Evidenciar la importancia del uso de estrategias de internacionalizacion por parte de
las pymes exportadoras de fruta deshidratada en Costa Rica

e Brindar un recurso que facilité la aplicacion de técnicas de internacionalizacion a las

pymes exportadoras de fruta deshidratada.

Mapeo de la investigacion

Respecto a la estructura de la investigacion, se plantea como principal objeto de estudio
las técnicas de internacionalizacion que aplican las pequefias y medianas empresas exportadoras
de fruta deshidratada, en el periodo del segundo semestre del 2019. Razén por la cual se busca
explorar cada detalle que infiere en la aplicacion de estas técnicas, asi como las principales
empresas que representan este sector empresarial. A continuacion, se presenta un diagrama sobre
el desarrollo de la investigacion y los aspectos que tienen mayor relevancia para alcanzar el

objetivo deseado:

Imagen 1. Mapeo de la investigacion
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Se pretenden identificar las técnicas de internacionalizacion que aplican las empresas
exportadoras de fruta deshidratada en Costa Rica, en el periodo del segundo semestre de 2019.
Ademas, se espera aportar el conocimiento basico sobre la fruta deshidratada, y las pequefias y
medianas empresas exportadoras del mismo, por lo que se deben conocer todos los aspectos de
influencia en las técnicas de internacionalizacion. De igual manera, se procura conocer el posible
impacto para las empresas costarricenses, luego de la correcta aplicacion de dichas técnicas,
buscando concientizar a los lectores sobre la importancia del uso correcto, y los beneficios que
pueden llegar a afectar directamente las exportaciones, el crecimiento y expansion de las

empresas.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

Pequefas y medianas empresas

En este capitulo se profundizara en tedricos relacionados con el objeto de estudio de la
investigacion con el fin de comprender de una forma mas amplia los aspectos fundamentales que
brindaran la guia para desarrollar los siguientes capitulos, por lo que iniciaremos definiendo lo
que son las empresas. Segun Méndez, Oliva, Salazar y Villegas (2016), el sector empresarial
representa el conglomerado de empresas que tiene por objetivo elaborar productos para satisfacer

las necesidades de las personas. Ademas definen lo siguiente:

Su caracteristica fundamental es la heterogeneidad de las instituciones que lo componen,
donde se identifican dos grupos, las grandes empresas y las pequefias empresas. Las
grandes empresas son las instituciones que gobiernan los mercados mundiales en vista de
que son las mayores productoras y exportadoras, gracias a que cuentan con el capital y
financiamiento necesario para el adecuado desarrollo de su negocio. Las pequefias
empresas son entidades mas vulnerables, que cuentan con pocos recursos para Su
funcionamiento y constituyen la forma de establecimiento empresarial mas comdn,

denominado generalmente como pequefias y medianas empresas (pymes). (p. 29)

Teniendo en cuenta lo anterior, es importante conocer ya las diferencias mencionadas que
existen entre las grandes y pequefias empresas. Ademas, conocer su impacto en el mercado para
lograr identificar su capacidad financiera, sus recursos de funcionamiento, vulnerabilidad y
capacidad productiva. En este caso las pequefias y medianas empresas, conocidas como pymes,
mencionan que son mas comunes en la actualidad pero también mas vulnerables en el mercado ya

gue no son quienes gobiernan los mercados a nivel mundial.

El Ministerio de Economia, Industria y Comercio (2019) menciona que se entiende por
pequefias y medianas empresas (pymes) toda unidad productiva de caracter permanente que

disponga de los recursos humanos, los maneje y opere, bajo las figuras de persona fisica o de
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persona juridica, en actividades industriales, comerciales, de servicios o agropecuarias que
desarrollen actividades de agricultura organica. Las empresas se clasifican segun actividad
empresarial como industriales, comerciales y de servicios, utilizando la Clasificacion Industrial

Internacional Uniforme de todas las Actividades Econdmicas (MEIC, 2019)

Tomando en cuenta lo anterior, se puede comprender la definicion y funciones principales
de las pequefias y medianas empresas en Costa Rica, que ademas de ser unidades productivas se
dedican a actividades industriales, comerciales, de servicios 0 agropecuarias, buscando siempre
su crecimiento y desarrollo, por lo que bajo estas condiciones productivas pueden ser micro,

pequefias 0 medianas empresas.

Caracteristicas de las pymes

Un elemento central en la investigacion, es entender cuales son las principales
caracteristicas de las pequefias y medianas empresas. Al respecto, Luna (2012), citando a Gémez
(2008), menciona que el crecimiento y desarrollo de las pymes, contribuyen directamente al
bienestar y al desarrollo social, por lo que es fundamental conocer las caracteristicas que

conforman y generan mayor impacto o peso para el crecimiento de las pymes:

e Tienen capital proporcionado por una o dos personas que establecen una sociedad,

e Los duefios dirigen la empresa,

e Laadministracion es empirica,

¢ Utilizan mas maquinaria y equipo aunque se basen en el trabajo méas que en el capital,

e Dominan y establecen un mercado mas amplio,

e Estan en proceso de crecimiento (la pequefia tiende a ser mediana, y la mediana aspira
a ser grande).

¢ Obtienen algunas ventajas fiscales.

e Componente familiar. Casi en su totalidad son empresas familiares, la toma de

decisiones depende de ellos y puede producirse desacuerdo en la aplicacion de estas.
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e Falta de liquidez. Este es un problema muy comun en las pymes, por lo cual tienden a
solicitar préstamos o financiamientos a organizaciones que apoyen su gestion

e Poco productivas. Son consideradas asi debido a su falta de liquidez.

¢ Relacion tamafo-productividad. Mientras mas pequefio sea el tamafio de la estructura
de produccién de una empresa, menor la concentracion y representatividad en sus
resultados.

e Falta de solvencia. La solvencia se refiere a los recursos, las pymes carecen de

recursos. (pp. 64-65)

Es necesario resaltar el gran impacto que generan las pymes en la economia y en la
sociedad. Sus caracteristicas reflejan que en ocasiones su capital es limitado, no generan altos
niveles de produccion, tienen escasez de liquidez, normalmente se componen de familiares
quienes son los mismos administradores, entre otros aspectos. Sin embargo, las pymes estables se

mantienen en un constante crecimiento que beneficia la economia y la imagen del pais.

A pesar de esto, los obstaculos y limitaciones que se presentan en el mercado y la falta de
recursos y liquidez no son un impedimento para que estas empresas continten en desarrollo y
crecimiento, buscando atravesar las fronteras y comercializar sus productos en mercados
internacionales, representando asi a nuestro pais con productos de alta calidad, generando

recursos y promocion que benefician a Costa Rica.

Pymes exportadoras

Sobre este tema, Vasquez (2019) menciona que un aspecto relevante es que las pymes son
especialmente importantes para las economias emergentes y en desarrollo, pues, segin la OMC
(2016), en una muestra de 99 paises, estas representaban dos tercios del empleo en el sector
privado no agricola; aunque tratandose de su contribucion al PIB, este aporte es inferior debido a
que, en general, las pymes son un 70% menos productivas que las grandes empresas. El sector
exportador es especialmente importante para la economia, pues aporta a la balanza comercial y
permite generar ingresos para nivelar el gasto en importaciones de materias primas, bienes y

servicios. Segun PROCOMER (2016), en el afio 2015 el sector exportador costarricense estaba
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compuesto en un 17% por microempresas, un 54% por pymes y un 29% por empresas grandes;
pero en cuanto al aporte a las exportaciones, los resultados se invierten y el 84% lo realizaron
empresas grandes, mientras que solo un 16% las mipymes, aporte que cae en el afio 2016 a un

14,83%, y se incrementa proporcionalmente para las empresas grandes (p. 21).

Las pequefias y medianas empresas productoras y exportadoras, generan un impacto
sumamente notable, como se menciona anteriormente para la economia ya que representan una
fuente de ingreso, generan empleo, y brindan promocion y publicidad al pais con los productos
que las mismas comercializan, razon por la cual el sector exportador es importante para el pais y
deben velar para mantener este constante crecimiento y creacion de nuevas empresas, ofreciendo
mayor ventaja competitiva para las mismas empresas y generando un mayor desarrollo

economico.

Por otra parte, Monge (2019), citando a Mulder, Park y Urmeneta (2019), afirma en un
reciente estudio sobre la dinamica de las empresas exportadoras en América Latina, titulado
“Innovar para la exportacion en las pymes de Centroamérica y la Republica Dominicana”, que en
la region el nimero de este tipo de empresas es pequefio en relacién con el nimero total de

empresas. Ademas, sefiala que:

Las exportaciones de estos paises estan altamente concentradas en pocas empresas, que
las empresas exportadoras presentan una elevada rotacion y que las variaciones en los
montos exportados se explican principalmente por las variaciones en las ventas de
empresas. En cuanto a la importancia relativa de las micros, pequefias y medianas
empresas entre las empresas exportadoras, sefiala el autor que las pymes constituyen la
gran mayoria de las empresas exportadoras de la region y que, aunque su aporte al valor
exportado total es bajo, este es mucho mayor en cuanto a empleo y diversificacion de la
oferta exportable. (p. 19)

Como se puede apreciar, las pequefias y medianas empresas exportadoras son menor en
cantidad, comparadas con el resto de empresas, pero el impacto que estas generan en la

economia, el aporte laboral y la diversificacion en la exportacion es sumamente importante para
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la sociedad y desarrollo de la economia de un pais, principalmente por el hecho de que generan
una imagen del pais en el mercado internacional, ademas, su innovacion genera una cadena de

mercadeo que beneficia las ventas e ingresos de las empresas.

De acuerdo con Ramirez, Hernandez y Figueroa (2018), las pymes que logran vender con
éxito sus productos en el extranjero pueden aprovechar sus crecientes rendimientos a escala,
mejorar su ventaja competitiva e innovadora y, con ello, aumentar su productividad y convertirse,
sino en empresas mas grandes, en empresas pequefias incluso mas valiosas. Actualmente, la
tecnologia y las comunicaciones han favorecido dicho proceso mediante el comercio electrénico

y han dado lugar a las redes de produccion internacional y comercio en cadenas de valor.

Como es evidente, si una pequefia y mediana empresa logra internar sus productos de
manera efectiva en el mercado internacional, podra obtener gran ventaja competitiva, y si logra
aprovechar este beneficio puede generar un crecimiento acelerado y mayor productividad,
convirtiéndose en una empresa mas grande y provechosa. Con el paso del tiempo, la tecnologia y
las tecnologias de informacion facilitan esta evolucion de las empresas en el comercio

internacional.

Naturalmente, las pequefias y medianas empresas exportadoras, para poder adaptarse a las
exigencias de los clientes internacionales y afrontar los desafios del entorno, deberan incorporar o
desarrollar activos tecnolégicos que les permitan posicionarse por delante de sus competidores.
Sobre esto, Rubio y Aragon (2005) citados por Villalobos (2019) en su estudio titulado
“Economia digital como mecanismo de mejora en la competitividad de la micro, pequefa y

mediana empresa del canton de Escaz(i” mencionan lo siguiente:

Los directivos, en primer lugar, deben planificar cuidadosamente las inversiones en
nuevas maquinarias, procesos, y asegurar en sus recursos humanos las competencias
necesarias para su manejo. Asi como, asegurar los recursos financieros necesarios
acometer inversiones necesarias 0 acudir a impulsar proyectos y actividades en
cooperacién tecnoldgica con otras empresas. Del mismo modo deben, siempre que sea

posible, potenciar el desarrollo interno de la tecnologia. (pp. 37-38)
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Un aspecto relevante para las pequefias y medianas empresas exportadoras en la
actualidad es innovar constantemente y mantenerse actualizado para lograr atraer clientes e
inversion, mejorando no solamente sus productos, sino, sus procesos, imagen, maquinaria, entre
otros aspectos. Ademads, intentar mantener actualizados sus sistemas de tecnologias de
informacion, adaptandose a las exigencias de los clientes internacionales y afrontando los

desafios del mercado y competidores internacionales.

Céamaras y asociaciones que brindan apoyo a pymes en Costa Rica.

En Costa Rica actualmente existe la Red de Apoyo PYME, que es una agrupacion de
instituciones y entidades, publicas y privadas, cuyo denominador comin es su interés por
responder a las necesidades de las micros, pequefias y medianas empresas del pais, mediante la
prestacion de servicios. ES una organizacion abierta, flexible y agil, cuyos beneficios para las
entidades que la conforman se derivan de la comunicacion y la sinergia de actividades y

esfuerzos en los diferentes servicios que se ofrecen a la pyme (MEIC, 2012).

Es importante mencionar que algunas de estas empresas velan por brindar ayuda
especificamente a las pequefias y medianas empresas que se dedican a la exportacion, punto que
es de suma importancia para la investigacion, ya que estas instituciones ofrecen capacitacion al
personal, orientacion para exportar, programas de promocion de productos, ferias internacionales,
entre otros. A continuacién se mencionan las principales entidades que pueden generar gran

impacto en las pymes exportadoras.

Ministerio de comercio exterior (COMEX).

Sobre esta entidad, Sanchez (2013) indica que fue creada para atender funciones
relacionadas con las politicas comerciales, arancelarias, de negociacién comercial y atraccion de
inversion extranjera, y de representacion del pais de diversos organismos multilaterales

vinculados con estos temas, inclusive la OMC, por lo que en la practica, COMEX parece definir
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las politicas publicas para el fomento exportador y para la atraccion de inversion extranjera de

forma articulada y condensada con los intereses del capital privado.

Es de suma importancia para las pymes conocer sobre las funciones del Ministerio de
comercio exterior, ya que como se puede apreciar en lo mencionado anteriormente, es la entidad
que representa al pais y siempre busca definir las politicas y términos que beneficien a las
empresas en las negociaciones internacionales y al pais directamente, intentando atraer la

inversion extranjera y favorecer asi a los productores y exportadores.

Por otro lado, Lopez, Marin y Sotelo (2016) mencionan que el comercio exterior de Costa
Rica esta basicamente redireccionado por este 6rgano, y que es principal encargado de promover
no solo programas de apoyo a la internacionalizacion comercial este, sino que también se enfoca
en aspectos y temas de atraccion de inversion extranjera directa. Por lo que mencionan que el

Ministerio de Comercio Exterior es:

El 6rgano responsable de definir y dirigir la politica comercial externa y de inversion
extranjera del pais. Su mision es promover la vinculacion de Costa Rica a la economia
global, mediante la apertura de nuevas oportunidades en los mercados internacionales, el
apoyo a la ampliacion, diversificacion y sofisticacion de la oferta exportable nacional y la

atraccion de inversiones extranjeras al pais. (p. 29)

Como se menciona anteriormente, el Ministerio de Comercio exterior es el organismo
encargado de definir y dirigir la politica comercial internacional, es decir que representa al pais
de manera internacional, buscando siempre el beneficio para la economia costarricense,
intentando atraer la inversion extranjera, ampliar los mercados, promover las exportaciones y

buscar oportunidades de crecimiento para el pais y las empresas costarricenses.

Promotora de Comercio Exterior (PROCOMER).

Sobre este organismo, Sanchez (2013), citando a Vargas (2005), menciona que el

PROCOMER aparece dentro de la institucionalidad costarricense como un érgano legitimado
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legalmente, que representa directamente los intereses del sector exportador privado claramente
vinculado con el capital transnacional, por lo que posee gran capacidad de influencia en las
politicas publicas definidas y ejecutadas a favor de las inversiones y las exportaciones, ademas
afirma que esta organizacion disefia y coordina programas para el fomento de exportaciones y la
atraccion de inversiones y apoya técnica y financieramente al COMEX.

Como se aclara anteriormente, su funcién principal es la promocion de las exportaciones
costarricenses, pero no solo promover, sino proteger los intereses comerciales del pais en el
comercio exterior. Ademas, se encarga de agilizar los trdmites de importacion y exportacion,
buscando siempre fomentar el crecimiento de las empresas con las exportaciones y creando

programas para favorecer la inversion y atraer nuevos mercados para su explotacion.

Lépez, Marin y Sotelo (2016), citando a la Promotora de Comercio Internacional (2014),
en su estudio titulado “Estudio de la efectividad de la promocion y publicidad como herramientas
de posicionamiento internacional de las pymes exportadoras del sector alimenticio del valle
central de Costa Rica en el periodo 2012-2014”, mencionan que es importante, para un pais como
Costa Rica, contar con entes publicos enfocados en promover a las pequefias y medianas

empresas a competir en mercados internacionales. Por lo que PROCOMER afirma lo siguiente:

En los ultimos afios la insercidn en la economia mundial se ha buscado a través de una
politica comercial que se ha cimentado sobre cuatro pilares: la reforma y apertura de la
economia, la incorporacion y activa participacion en el foro comercial Internacional, la
negociacion de tratados de libre comercio, y la participacion en los esquemas regionales, a

nivel centroamericano en la modernizacién del esquema de integracion. (pp. 30-31)

Es importante resaltar que Costa Rica en los Ultimos afios ha buscado incursionar y
colaborar con la expansion mundial de las empresas, atreves de negociaciones de tratados de libre
comercio con otros paises, capacitaciones a las empresas, politicas de comercializacion, entre
otros aspectos que benefician a las pequefias y medianas empresas que se encuentran en vias de

desarrollo y este apoyo por parte de entes gubernamentales aceleran este proceso de crecimiento.
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La Camara de Exportadores de Costa Rica (CADEXCO).

Esta importante entidad se define en su pagina web oficial como una organizacion
empresarial, sin fines de lucro, fundada en el afio 1981, que agrupa a empresas de bienes y
servicios, exportadoras o vinculadas con el proceso exportador y el comercio internacional, con el
propdsito de promover y coadyuvar en las exportaciones, su competitividad y desarrollo del
comercio exterior en general, en beneficio de Costa Rica y del bien comun. CADEXCO actua en
forma apolitica e independiente, con sujecion Unicamente a la Constitucion de la Republica de
Costa Rica, las leyes y sus Estatutos. Su misién es promover el desarrollo del comercio exterior
en Costa Rica. Y su vision, ser la organizacion lider, reconocida mundialmente en servicios para
el comercio exterior (CADEXCO, 2019).

Como se menciona anteriormente, esta organizacién es de suma importancia para las
pequefias y medianas empresas exportadoras, ya que su propoésito es ayudar a fortalecer o
aumentar su funcion de comercio internacional, mejorando su competitividad y el constante
desarrollo, buscando siempre el bien comin y el beneficio de pais. Ademas de esto, se encarga de
promover el desarrollo de estas empresas, por medio de capacitaciones, regulaciones

internacionales, mercadeo y promocion comercial.

La Camara Nacional de Productores y Exportadores de Pifia (CANAPEP).

Esta es otra organizacion importante para las pequefias y medianas empresas objeto de
estudio, ya que uno de los principales frutos deshidratados en exportarse es la pifia. Esta
organizacion en su sitio web oficial afirma que es una organizacion privada, constituida
legalmente y sin fines de lucro en el afio 2003, para agrupar a los productores y exportadores de
pifia de todo el pais. Ademas, su visién es posicionar a Costa Rica como el mejor proveedor de
pifia para el mercado mundial, por su diferenciada calidad y utilizacion de las mas modernas
practicas de produccion agroindustrial (CANAPEP, 2018).

Otra institucion que colabora a las pequefias y medianas empresas, en este caso

exportadora de fruta deshidratada, que se encarga de agrupar a los productores exportadores de
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pifia de todo Costa Rica, buscado que estos cumplan siempre con los estandares de alta calidad
que les permitan mantenerse en los primeros niveles de preferencia del mercado internacional,
por encima de toda la competencia, sobresaliendo por su diferencia, calidad y la utilizacion de

practicas modernas de produccion agroindustrial

Fruta deshidratada

Con respecto al tema, Alvarado y Flores (2008), en su investigacion titulada “Estudio de
factibilidad para la industrializacion de frutas deshidratadas en El Salvador”, mencionan que el
secado de los alimentos es uno de los métodos méas antiguos que ha utilizado el hombre para
conservar sus alimentos, este proceso ha evolucionado y actualmente la fruta deshidratada es un

producto muy buscado en el mercado, por lo que afirman lo siguiente:

El hombre primitivo utiliz6 la energia solar que calentaba el medioambiente, para secar
sus alimentos al aire libre. Actualmente el secado de frutas y hortalizas es un proceso
industrial muy importante en la preservacion de la calidad de los productos agricolas. El
secado o deshidratacion consiste en la extraccion del agua contenida en los alimentos por
medios fisicos hasta que el nivel de agua sea adecuado para su conservacion por largos

periodos. (p. 5)

Se puede afirmar que este proceso de secado de frutos, brinda procesos de calidad y
productos de calidad, por lo que es uno de los métodos méas antiguos que ha utilizado el hombre
para conservar sus alimentos, ademas de esto Costa Rica es reconocido a nivel mundial como uno
de los mejores productores de fruta, por lo que posee una ventaja competitiva con este tipo de

productos, y gracias a este proceso confirma su conservacion por largos periodos.

Al respecto, Alpizar, Vargas y Ugalde (2017), citando a Morales (1999), en su estudio
titulado “Determinacion de la tasa de descuento para evaluar la rentabilidad de un
emprendimiento local de secado de frutas y vegetales”, mencionan que en la actualidad existen

varios métodos para deshidratar o secar frutas, vegetales y semillas, buscando la extension en la
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vida util del producto al evitar el desarrollo de microorganismos asociados a la presencia de agua,

ademas afirma que:

Los métodos de deshidratado varian desde la simple exposicion al sol (técnica milenaria y
ancestral) hasta el uso de secadores con aire caliente en condiciones controladas,
alcanzando temperaturas de hasta 90 °C. Una de las garantias de un producto de buena
calidad es que la fruta o el vegetal estén bien maduros, pues contienen mayores azucares y
menor cantidad de agua por deshidratar. En algunos casos, posterior al proceso de secado,
se agregan aditivos para preservar la vida Gtil. También se recomienda invertir en

ingenieria de empaques para postergar ain mas la vida del producto. (p. 15)

Teniendo en cuenta que en la actualidad existen tantos tipos y técnicas para el
deshidratado de los frutos, es importante mencionar que todos estos buscan eliminar la presencia
de agua en las frutas y aumentar el tiempo de vida del producto, buscando una mayor calidad por
medio de la correcta aplicacion de estos procesos y asi aumentando el valor comercial de estos
frutos, en algunos casos luego del proceso de secado agregan aditivos para conservar la fruta o
buscan empaques que colaboren con su conservacion, todo esto le da gran ventaja competitiva a

la fruta deshidratada.

De conformidad con Rios (2014), en su investigacion titulada “Estudio de factibilidad
econdmica para el procesamiento, comercializacién de snacks de frutas deshidratadas en el
cantobn Machala” menciona que la industria de procesamiento de alimentos es, con mucho, el
mayor segmento de mercado para las frutas secas. Ellos usan frutas secas como entrada de
materia prima para otras aplicaciones en cereales para el desayuno, panaderia, postres y
productos de confiteria. Las ventas del sector al por menor estdn dominadas por el sector

supermercado, pero las tiendas de salud ganan cada vez més cuota de mercado.

Siendo asi, la fruta deshidratada como snack posee gran potencial en el mercado, pero
visto de otro modo, en el sector mayorista es muy utilizada para la industria del procesamiento de

alimentos, ya que muchas industrias utilizan frutas secas como materia prima para otras
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aplicaciones como en cereales para el desayuno, panaderia, postres y productos de confiteria,

ampliando asi su mercado meta o consumidores potenciales.

Es el caso del articulo publicado por la revista Central América Data (2012), titulado
“Mercado para los snacks saludables”, que abarca varios aspectos relevantes sobre la exportacion
del producto fruta deshidratada y la importancia que tiene nuestro pais en este ambito, ya que el
mercado de snacks saludables es un nicho que ha sido explorado por los exportadores
costarricenses como una estrategia para diversificar la oferta exportable. En dicho articulo se

afirma lo siguiente:

Las frutas deshidratadas son uno de los productos con los cuales Costa Rica participa de
este segmento, aprovechando las ventajas que tiene al ser un importante proveedor
mundial de frutas frescas, ademés de ser una presentacion que agrega valor. La
popularidad de diferentes formas de deshidratado debe ser tomada en cuenta por los
exportadores nacionales de este sector con el fin de adaptar el producto a las demandas

establecidas por el consumidor. (parr. 6)

En la mencidn anterior se puede notar que Costa Rica es reconocido a nivel internacional
como uno de los mayores proveedores de fruta fresca de calidad y la presentacion de los frutos en
secos o0 deshidratados, es una presentacion que agrega gran valor al producto y esto sumado a
procesos de deshidratado de alta calidad pueden brindar un gran beneficio para los exportadores

de fruta deshidratada ya que es un mercado que posee muy buena oferta exportable.

De acuerdo con Arteaga, Delgado, Eca y Florian (2014), en su investigacion titulada
“Comercializaciéon de fruta deshidratada” mencionan que para el mercado de la fruta
deshidratada, la innovacion se encuentra principalmente en mejorar la promocion o0
difusion de los beneficios de las frutas deshidratadas y que la fruta tenga valor agregado. El
“plus” de complementar o agregar en el proceso de deshidratacion vitaminas, minerales y/o

esencias para obtener un mejor producto.
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En conclusién, la fruta deshidratada es un producto con mucha ventaja competitiva en la
actualidad, ademas este mercado este mercado se encuentra en auge y genera grandes beneficios
para su comercializacion, sin embargo este tipo de empresas deben preocuparse por mantener
este producto en constante innovacién, generando varios plus al producto para su diferenciacion,
por ejemplo agregar enel proceso de deshidratacion vitaminas, minerales y/o esencias

para obtener producto con mayor valor en el mercado.

Pymes exportadoras de fruta deshidratada

Segun el articulo publicado por la revista Central América Data (2012), titulado “Mercado
para los snacks saludables”, en los primeros ocho meses del afio las exportaciones de frutas
deshidratadas alcanzaron los 2 millones de USD, que en su mayoria estan constituidas por pifia.
Sin embargo, se debe resaltar que en muchas ocasiones la fruta que se exporta como fresca desde
nuestro pais es sometida a procesos de deshidratado en los lugares de destino. Disponer de las
nuevas técnicas de deshidratado ademas podria facilitar que el proceso se realice en Costa Rica,

exportando un producto final méas elaborado, y por lo tanto mas valioso (parr. 7).

De acuerdo con lo mencionado anteriormente, es importante recalcar que el mercado de la
fruta deshidratada ha venido evolucionando a través del tiempo, y en los Gltimos afios, la
sociedad busca consumir productos naturales y saludables, aspecto que ha beneficiado la
comercializacion y en este caso la exportacion de fruta deshidratada gracias a los procesos y
calidad de producto final que se obtiene en nuestro pais. Por lo que se daran a conocer algunas

empresas exportadoras de fruta deshidratada en Costa Rica:

FRUVER S. A.

Esta compafiia, como menciona en el sitio web oficial de Esencial Costa Rica, es una
empresa dedicada a la comercializacion de pifia fresca y deshidratada para exportacion y pifia
para industria, esta ubicada en La Legua de Pital de San Carlos, provincia de Alajuela, Costa
Rica. La empresa da sus primeros pasos en la siembra de cultivo de pifia en diciembre del 2002,
por medio del interés de inversionistas de abastecer la demanda de la fruta en los mercados
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europeos, donde inicié la comercializacion en septiembre del 2004. FRUVER ha logrado
implementar practicas de produccion y manejo del producto que contribuyan a conservar la
integridad del ambiente y la salud de sus trabajadores y consumidores tanto en sus fincas propias
y alquiladas por lo que, para el afio 2018 inicia con mejoras y anélisis de Proyectos de Innovacion
para la empresa (Esencial Costa Rica, 2021).

Es importante conocer sobre estas empresas que se dedican a la comercializacion de
frutos deshidratados, en este caso la pifia. Ademas, un aspecto relevante de esta empresa es que
busca implementar practicas que contribuyen a conservar el ambiente en sus procesos de
produccion y manejo de sus productos, aspecto que le brinda una ventaja competitiva en el
mercado internacional, siendo su principal mercado el continente Europeo, ya que fue su destino

de inicio en la exportacién de sus productos.

Todo Natural.

Todo Natural se dedica a la produccién y comercializacion de pifia y mango deshidratados
100% naturales, tanto bajo la marca Todo Natural como a través de marca particular. La empresa
inicio operaciones en 1996 con la comercializacion de pifia fresca y deshidratada a nivel local. El
compromiso con la calidad y la excelencia dio paso a la rapida y exitosa aventura de la empresa
en los mercados internacionales, deleitando a los clientes con un producto natural, conservante y

sin azucar, de la més alta calidad.

Otra compariia que se dedica a la exportacion de fruta deshidratada costarricense,
afiadiendo ahora la pifia y el mango, brindan gran ventaja en el mercado internacional con sus
productos de alta calidad y la excelencia en sus procesos, brindando una imagen a los clientes
internacionales de un producto natural altamente saludable y sin azucar afiadida, aspecto que

incrementa su competitividad en el mercado extranjero y la internacionalizacion de su producto.

Fruta Sana Costa Rica.
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Como se menciona en la pagina web de Esencial Costa Rica (2021), esta empresa se
dedica a exportar pifia deshidratada 100% natural, sin ningun tipo de aditivos, lo que garantiza el
sabor, consistencia y color natural de la variedad de pifia producida en Costa Rica. Actualmente
contamos con 2 presentaciones a granel: trozos y aros. Ubicados en la zona rural, ofrecemos
empleo a trabajadores de zonas cercanas, quienes trabajan bajo condiciones seguras y en
cumplimiento con las leyes locales. Contamos con amplia experiencia en la exportacion de
nuestros productos a mercados internacionales tan exigentes como Italia, Holanda, Alemania e
Israel a los cuales hemos exportado un promedio de 200 toneladas anuales y manteniendo una
tasa de Fill Rate de 100%.

Esta es una de las empresas mas reconocidas por su exportacion de pifia deshidratada cien
por ciento natural de Costa Rica, lo que garantiza un producto de calidad en lo que concierne a
consistencia, sabor y color en cualquiera de las presentaciones que ofrece de este tipo de
producto. Ademas de generar beneficios para la economia y la imagen del pais con sus
exportaciones hacia Italia, Holanda, Alemania e Israel, también es una gran fuente de empleo en

la zona urbana.

En un articulo sobre esta empresa, publicado por PROCOMER, el 10 de marzo del 2017,
mencionan que la pifia la compran a productores de San Carlos, Upala, y de la region Caribe.
Cuando la fruta ingresa a la planta se limpia, corta, rebana, se le quita el corazon, se deshidrata y
luego se almacena en una camara de frio, al producto no se le agregan aditivos, es 100% natural.
La compafiia cuenta con una moderna planta de produccién de 1850 metros cuadrados, con lo

altimo en tecnologia y una capacidad instalada para deshidratar una tonelada diaria de pifia.

Nuevamente resaltamos la importancia de estas empresas para la economia y la sociedad
costarricense, ya que atraen inversion extranjera y venden la marca de nuestro pais en el mercado
internacional, ademas, esta compafiia ha recibido diversas capacitaciones de parte de la
Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica, aspecto que le ha ayudado en sus procesos de
internacionalizacion y desarrollo. En la actualidad cuenta con una moderna planta, tecnologia de

punta y gran capacidad de produccién.
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Befrut.

Segun el articulo publicado por la Promotora de Comercio Exterior (2016), titulado
“Snacks saludables de Pococi buscan espacio en mercados de EE.UU y Europa”, donde se
menciona que la empresa de snacks saludables vende bajo la marca BEfrut, fruta deshidratada,
barritas energéticas, toppings de yogurt, chocolates y galletas; ademas se menciona que “Ir mas
alld de lo tradicional e innovar es esencial para encontrar nuevos nichos de mercado, y
oportunidades comerciales en paises de alto poder adquisitivo y con gustos mas especializados”
(parr. 8).

Como se puede apreciar, es otra empresa que se dedica a la comercializacion de fruta
deshidratada costarricense, entre otros productos, que van mas alla de lo tradicional, buscando
siempre innovar para mantener el producto y la marca constantemente actualizada en el mercado
internacional. Ademas, este es un aspecto muy importante, ya que si bien es cierto la fruta
deshidratada posee un mercado amplio, también esta rodeada de mucha competencia de otras

partes del mundo.

Con respecto al tema, Karol Hidalgo, propietaria de la empresa Befrut, en una entrevista
realizada por la Promotora de Comercio Exterior, con fecha del 21 de noviembre del 2016,
menciona que la empresa surge de la necesidad de darle valor agregado al cultivo de pifia fresca
que tenia la familia, posteriormente ampliaron su gama de productos con fruta deshidratada que
no contiene persevantes o azlcar, por lo que genera gran ventaja competitiva para sus productos

y afirma lo siguiente:

Nuestros productos también se venden para la industria a granel y como materia prima.
En 2014 abrieron una planta para deshidratar fruta que produce al mes entre 2 y 4
toneladas en productos a granel, dependiendo de la fruta y el producto. Los snacks son

naturales, no contienen preservantes, aditivos, grasas, ni gluten. (parrs. 3-4)

Hay que recalcar que como se ha mencionado en reiteradas ocasiones, la deshidratacion

de frutas es un aspecto que le brinda gran valor agregado al producto, y esto acompafiado de
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procesos de calidad y estrategias para el mercadeo y publicidad de la fruta deshidratada, por
ejemplo que no contiene persevantes o azucar, genera un plus para el producto y para la pyme

como tal.

Natural Sins

Como mencionan en su pagina web oficial, los fundadores industrializaron una receta
familiar que consta de solo dos ingredientes naturales que cobran vida con la alquimia que se
produce en nuestros hornos, creandose unas hojuelas que ofrecen al consumidor una experiencia
sensorial completa. Despues de casi 3 afios de actividad empezamos a exportar a paises de
Ameérica Central, el Caribe, Estados Unidos, Canada, China y Japon. En enero de 2014,
empezamos la aventura del comercio electrénico, desarrollando una asociacion con Amazon para
llegar a méas clientes. La innovacion de la compafiia ha sido reconocida en varios concursos

internacionales.

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente, esta es una empresa dedicada a la
exportacién de fruta deshidratada, inicio como un negocio por una receta familiar hasta lograr
exportar sus productos a América Central, el Caribe, Estados Unidos, Canada, China y Japon.
Este producto es de alta calidad gracias a los hornos tecnoldgicos con los que cuenta la marca
Natural Sins, y le brindan valor agregado y mayor facilidad de internacionalizacion gracias a su

asociacion con el mercado electrénico Amazon.

Estadisticas de exportacion de fruta deshidratada en Costa Rica

Por otro lado, es importante conocer algunos datos sobre el comportamiento de las
exportaciones de fruta deshidratada, conocida como fruta seca, razon por la cual resulta relevante
analizar las estadisticas suministradas por el Observatorio de la Complejidad Econémica (2020),

los cuales reflejan lo siguiente sobre el periodo 2019:
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Costa Rica exporté $1,11MM en Higos, Pifias, Aguacates, Guayaba, Mangos, Frescos o
Secos, convirtiéndolo en el exportador numero 3 de Higos, Pifias, Aguacates, Guayaba,
Mangos, Frescos o Secos en el mundo. En el mismo afio, Higos, Pifias, Aguacates,
Guayaba, Mangos, Frescos o Secos fue el producto numero 3 mas exportado en Costa
Rica. El principal destino de Higos, Pifias, Aguacates, Guayaba, Mangos, Frescos o Secos
exportaciones de Costa Rica son: Estados Unidos ($499M), Paises Bajos ($140M), Italia
($85,2M), Espana ($81,4M), y Reino Unido ($72,2M). Los mercados de exportacion de
mas rapido crecimiento para Higos, Pifias, Aguacates, Guayaba, Mangos, Frescos o Secos
de Costa Rica Entre 2018 y 2019 fueron Reino Unido ($2,59M), Portugal ($2,17M), y
Francia ($1,71M) (s. p.).

Como se puede apreciar, Costa Rica exporta gran cantidad de frutos en distintas
presentaciones, entre estas la fruta seca o deshidratada, convirtiéndolo en el exportador nimero 3
de Higos, Pifas, Aguacates, Guayaba, Mangos, Frescos o Secos en el mundo, y en este mismo
afio, los productos detallados anteriormente fueron colocados como el tercer producto mas
exportado en Costa Rica. Estos datos reflejan el gran potencial que tiene Costa Rica como
exportador de frutos, razon por la cual la fruta deshidratada o seca es de gran potencial para el

pais.

Internacionalizacion

Root (1994) se refiere a internacionalizaciéon de las empresas a todo aquel conjunto de
operaciones que facilitan el establecimiento de vinculos mas o menos estables entre la empresa y
los mercados internacionales, a lo largo de un proceso de creciente implicacion y proyeccion
internacional. EI modelo de internacionalizacion de Uppsala, Johanson & Vahlne, 1977 (citados
por Rialp, 1999), también conocido como “teoria de internacionalizacion por etapas”, plantea
que, cuando las pymes se enfrentan con mercados desconocidos, informacion incompleta, y un
estado de permanente incertidumbre, las empresas se desarrollan en los mercados extranjeros
adoptando un proceso que evoluciona por incrementos; es decir, las pymes pasan de una etapa a

la otra a medida que adquieren mayor experiencia internacional.
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En vista de lo anterior, es importante resaltar que el principal objetivo de la
internacionalizacion es facilitar las relaciones o vinculos comerciales entre la empresa y los
mercados internacionales, intentando crear un ambiente estable y buscar el desarrollo de la
empresa y comercializacion de los productos en el mercado externo, ya que en ocasiones las
pequefias y medianas empresas al incursionar sus productos en otros paises, se enfrentan con

mercados desconocidos.

Si bien Costa Rica es un pais pequefio, cuenta con una variedad de beneficios y fortalezas
que generan un entorno favorable al proceso de internacionalizaciéon de las empresas. Estas
condiciones propician, sin duda, la insercion exitosa de las MIPYMES en el mercado
internacional, a continuacion se detallan las fortalezas encontradas por estudios realizados por
PROCOMER (2010) entre ellas estan:

a. El alto nivel de desarrollo humano: Las empresas que se instalen o decidan instalarse
en Costa Rica saben que tienen el apoyo de una amplia cobertura de servicios basicos,
que pueden acceder a servicios de telecomunicaciones y de salud de calidad y que el
nivel educativo de la poblacion es alto. Estas condiciones favorecen, sin duda, el
desarrollo empresarial en general.

b. Costa Rica un pais de recursos naturales: el pais cuenta con una gran variedad de
microclimas y ambientes naturales, playas, bosques, fauna silvestre y rios, entre otros,
que lo hacen atractivo, no solo para el turismo de recreacion y entretenimiento, sino
para el desarrollo de servicios empresariales, por el entorno agradable y la
disponibilidad de una gran variedad de productos.

c. La tecnologia: Costa Rica se caracteriza por tener empresas que han incursionado en
los mercados externos vendiendo servicios que emplean tecnologia de punta y se
ajustan a las exigencias internacionales. Esto, aunado al talento humano, le ha permito

alcanzar un alto nivel de competitividad en los mercados externos. (pp. 12-15)

En primer lugar, estos beneficios y fortalezas que favorecen el proceso de

internacionalizacion de las empresas son factores de mucha relevancia para las pequefas y
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medianas empresas y su desarrollo en el mercado internacional. El nivel de desarrollo humano
afecta directamente el crecimiento de estas empresas y ayuda a que el desarrollo sea mas
acelerado, de la mano con el recurso natural que beneficia en este caso con una gran variedad de

microclimas y ambientes, y por consecuencia a la variedad de productos.

En segundo lugar, un elemento de mucha influencia en este proceso de internacién en el
mercado internacional en la actualidad, es la tecnologia, esto genera un alto nivel de
competitividad en los mercados externos ya que Costa Rica posee personal capacitado y medios
que pueden explotar este recurso tecnoldgico para beneficiar a las pequefias y medianas empresas

y a los exportadores directamente con su internacionalizacion digital.

Por otro lado, Nufiez (2018) citando a Araya (2009) en su estudio titulado “Estrategia
comercial competitiva, basada en e- commerce, para la insercion en el mercado internacional.
Caso: pequefia y mediana empresa (pymes) del sector textil” menciona que Ia
internacionalizacion de empresas es el resultado de la adopcion de una serie de estrategias en las
que se consideran tanto los recursos y capacidades de la empresa como las oportunidades y

amenazas del entorno. Ademas afirma que:

La internacionalizacién de empresas consiste en el proceso por el cual una empresa
participa de la realidad de la globalizacion, es decir, la forma en que la empresa proyecta
sus actividades, total o parcialmente, a un entorno internacional y genera flujos de

diversos tipos (comerciales, financieros y de conocimiento) entre distintos paises. (p. 46)

Asi pues, la internacionalizacion es un aspecto clave en la efectiva expansion de una
empresa, ya que gracias a este proceso las empresas logran ingresar al mercado internacional de
una manera correcta, es decir que gracias a esta, las empresas participan de la globalizacion y
proyecta sus productos o servicios en el entorno del mercado extranjero, generando mayores

ventas y por ende mayores ingresos para la empresa.

Estrategias de internacionalizacion
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Sobre las estrategias de internacionalizacion, Jiménez (2017), en su estudio titulado
“Propuesta de estrategias de internacionalizacion para las empresas del sector lacteo de la ciudad
de Sincelejo”, menciona varios aspectos relevantes sobre las estrategias de internacionalizacion,
ademas, afirma lo siguiente sobre los mecanismos para poder hacer efectivo ese importante

proceso para todas las empresas:

Dependen del tamafio de la empresa o de la red, en este sentido las empresas grandes
tendrdn métodos més sofisticados como la internacionalizacion directa de sus socios
(Sharma y Johanson, 1987), mientras las pymes por su parte casi que dependen de los
espacios de promocion al comercio como las ferias, las exposiciones y ayudas
gubernamentales (Reid, 1984), ello confirma que el establecimiento de redes en las micro,
pequefias y medianas empresas cumple un papel fundamental para la generacién de
ventajas competitivas a través de la promocién de actividades de investigacion y
desarrollo. (Becerra, Serna y Naranjo, 2013). (p. 32)

Como se observa, las estrategias de internacionalizacion de las empresas, varian de
acuerdo con sus necesidades y presupuesto, razon por la cual las grandes empresas tienen
métodos mas sofisticados y las pequefias y medianas empresas dependen de los espacios de
promocion al comercio internacional como las ferias, exposiciones, ayuda gubernamental o
publicidad a través de la web, ya que cumplen un papel mas fundamental para crear ventajas

competitivas a través de la promocion de sus productos.

Sobre esto, Ore (2018), en su estudio titulado “La internacionalizacién de empresas a
partir de estrategias en negocios internacionales en empresas exportadoras de quinua de la regién
Puno 2018, menciona que cuando una empresa tiene miras a ser participe en el mundo de los
negocios internacionales, todas aquellas organizaciones tienen como prioridad desarrollar
distintos tipos de estrategias en todas las areas, para poder competir en este sector

internacionalmente.

En este sentido, es de suma importancia conocer mas a fondo sobre las estrategias de

internacionalizaciobn mas comunes que utilizan las pequefias y medianas empresas en la
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actualidad, aliando la tecnologia, el desarrollo y la globalizacion que abarca el mercado externo y
asi poder comercializar de una manera mas rapida y efectiva, tomando en cuenta las variables de

la sociedad para acelerar su crecimiento y desarrollo. Entre estas estrategias podemos resaltar:

Business intelligence.

Al respecto, el Consorcio Zona Franca Vigo (2019), en su libro Mapa de tecnologias de la
informacion y la comunicacion, afirma que business intelligence es “el conjunto de metodologias
y aplicaciones TIC que permiten a las empresas ordenar, analizar e interpretar la informacion
obtenida de diversas fuentes internas. El resultado es informacion convertida en conocimiento,
destinado a apoyar a los gestores en el proceso de toma de decisiones tanto estratégicas como
locales” (p. 15).

Analizando el texto anterior, se puede concluir que business intelligence es el analisis de
diferentes datos cuantitativos sobre clientes, contabilidad, efectividad del marketing, proveedores,
clientes, etc., en sistemas tecnoldgicos como una bases de datos, y estas aplicaciones de business
intelligence extraen esta informacion, la procesan y la presentan a los gestores de las empresas en

forma de informes, gréaficos, presentaciones, infografias, alertas, etc.

Al respecto, Gutiérrez (2009), en su estudio titulado “Inteligencia de negocios (BI) al
alcance de las pymes”, afirma que la inteligencia de negocios, conocida como business
intelligence es una solucion que se compone por una plataforma tecnolégica que integra todas las
fuentes de informacion, tanto internas como externas de la pequefia y mediana empresa y la

misma permite:

Monitorear toda la empresa desde una pantalla, integrando todos los departamentos y
asegurando que la informacion que se presenta sea veraz y confiable. Con una solucion de
Bl ya no es necesario esperar a final del afo, ni al final del trimestre, incluso ni siquiera al

final del dia para ver como va la empresa de acuerdo a sus objetivos. (p. 21)
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En vista de que el mundo entero en la actualidad busca facilitar todos los procesos y
modernizar sus herramientas de trabajo, la business intelligence permite monitorear y controlar
los datos y estadisticas de la empresa, de una manera sencilla y tecnolégica, que ahorra mucho
tiempo, costos y trabajo para las pequefias y medianas empresas, razén por la cual esta

herramienta posee gran influencia en el proceso de internacionalizacion.

Marketing digital para la internacionalizacion.

Respectivamente, Cortes (2011), citando a Russell Paul (2002), en su investigacion
titulada “Marketing digital como herramienta de negocios para pymes”, menciona que esta
herramienta comprende diversas actividades relacionadas tanto con el concepto de Internet
marketing debido a que utiliza canales en linea, como también en la utilizacion de otros medios
no precisamente en linea referidos a mensajes de texto SMS en celulares, por lo que define el

marketing digital como:

La aplicacion de tecnologias digitales para apoyar diversas actividades de marketing
orientadas a lograr la adquisicion de rentabilidad y retencion de clientes, mediante el
reconocimiento de la importancia estratégica de las tecnologias digitales y del desarrollo
de un enfoque planificado, con el objeto de mejorar el conocimiento del cliente, la entrega
de comunicacién integrada especifica y los servicios en linea que coincidan con sus

particulares necesidades. (p. 17)

Visto de este modo, el marketing digital es una estrategia de internacionalizacion de la
cual las pequefias y medianas empresas deben sacar mucho provecho, principalmente tomando en
cuenta que la sociedad se enfoca mucho en los medios digitales que los rodean en su dia a dia,
por lo que si se enfoca de manera correcta puede verse reflejado en el conocimiento de los
clientes, mejora en la planificacion y gracias a esto una eficiente internacionalizacion de la

empresa.

Martinez (2014) menciona que el marketing digital comenz6 con la creacidn de péginas

web, como un canal de promocion de productos o servicios, pero con el avance del tiempo y la
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tecnologia, las nuevas herramientas disponibles, sobre todo para gestionar y analizar datos
recolectados de los consumidores, el Marketing digital ha tomado nuevas dimensiones,

convirtiéndose en una herramienta indispensable para las empresas actuales.

Como se menciona anteriormente, el marketing digital en la actualidad es una herramienta
indispensable, y en este caso facilita la internacionalizacion de las pequefias y medianas
empresas, principalmente gestionando y analizando datos de los consumidores. Estos datos cada
dia evolucionan y se actualizan para brindar datos reales y eficientes que ayuda al desarrollo de

las empresas.

Redes sociales.

Rodriguez (2012) en su investigacion titulada “Estudio del uso e impacto de las redes
sociales en las estrategias de marketing de las pymes” menciona que la comunicacion es lo mas
representativo e inherente del ser humano, ya que este es el proceso que perfecciona la
integracion de las sociedades, ademas, afirma que la comunicacién y la tecnologia ayudan al

desarrollo de las pequefias y medianas empresas ya que:

Es participe de los avances tecnoldgicos y empresariales. Las estrategias corporativas no
funcionan sin un plan estratégico de comunicacion que desarrolle crecimiento integrando
los recursos y habilidades de una organizacion. La comunicacién empresarial esta
direccionada a informar tanto a los empleados como a los clientes en términos de
proyeccion de imagen empresarial; asi mismo, las redes sociales sirven de apoyo a la

estrategia comunicacional de una organizacion. (pp. 19-20)

En relacién con la mencion anterior, es muy importante resaltar que la comunicacion
juega un papel muy importante en el proceso de internacionalizar productos en un mercado
extranjero, ademas de esto, lo avances tecnoldgicos y empresariales han mejorado este aspecto y
ayudan a brindar informacion y cercania con los empleados y principalmente con los clientes, ya

que brindan una proyeccién de la imagen de la empresa y fortalecen la relacién comercial.
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Sobre los medios de comunicacion actual, resaltan las redes sociales, ya que la sociedad
ha evolucionado. Sobre esto Nufiez (2017), menciona que las redes sociales son una de estas
herramientas de gran impacto comunicativo, que sufre actualmente un gran crecimiento y para las
empresas, las redes sociales suponen un medio de comunicacion muy fuerte, donde el usuario
tiene el papel principal y estas pueden mantener un dialogo con los clientes. Ademas, pueden
segmentar sus publicos segun gustos, aficiones, etc. El uso de redes sociales por parte de las
empresas genera una imagen de marca, mejora la reputacion y mejora la comunicacion con el

consumidor.

De este modo, se evidencia que las redes sociales son de gran impacto para la
comercializacién actual, y en el comercio internacional generan mayor influencia sobre los
clientes en mercados internacionales, ya que generan mayor cercania, comunicacion, publicidad y
aumenta la imagen de las pequefias y medianas empresas en el mercado. Otro beneficio de las
redes sociales es que permite una mejor atencion y mantener un dialogo cercano con los clientes,

a pesar de la distancia entre ellos.

E-commerce o comercio electrénico.

Este texto trata sobre el comercio electronico, sobre esto Tabares y Ramos (2017), en su
estudio titulado “El comercio electronico como estrategia competitiva en el sector de autopartes
de Bogota D. C.”, mencionan que el e-commerce es una modalidad de comercio moderno que
utiliza las tecnologias de informacidn y comunicacion y los medios electronicos como base para

el intercambio de productos y servicios, por lo que definen el mismo como:

Una herramienta moderna que permite realizar comprar y venta de bienes y servicios a
través de Internet mediante paginas web o aplicaciones que permiten realizar
transferencias virtuales, esto con el fin de maximizar y optimizar el proceso del comercio
al reducir costos de intermediacion y llegar al mercado global rompiendo fronteras
geogréficas. (p. 16)
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En otras palabras, el comercio electronico es uno de los medios de comercializacion mas
utilizados en la actualidad, ya que las empresas y consumidores intentar reducir al maximo el
contacto fisico. Y esta modalidad de comercializacion beneficia la internacionalizacion de los
productos de una manera mas facil y rapida. Con el beneficio del acceso de los clientes en
cualquier lugar y a cualquier hora, gracias a paginas web o aplicaciones que permiten realizar

transferencias virtuales.

Cordero (2019), citando a Schneider (2013), menciona que las empresas estadn sumamente
interesadas en el comercio electrénico simple y sencillamente porque les ayuda a incrementar sus
ganancias todas estas ventajas del comercio electrénico pueden sintetizarse en una afirmacion: El
comercio electronico puede aumentar las ventas y reducir los costos. Asi como el comercio
electrénico aumenta las oportunidades de ventas para el vendedor, también incrementa las
posibilidades de compra para el comprador, las empresas pueden llegar a utilizar el comercio
electronico para identificar nuevos proveedores o socios comerciales y asi poder hacer mas

competitiva su empresa 0 negocio.

En definitiva, el comercio electronico es una estrategia de internacionalizacion de
productos que beneficia de muchas maneras a las pequefias y medianas empresas por todas las
ventajas que este genera, principalmente por el incremento que genera en las ventas y las
ganancias, ademas, por medio del e-commerce las pymes pueden lograr identificar nuevos
clientes, proveedores o socios comerciales y asi poder hacer mas competitiva su empresa y

ayudar al crecimiento y desarrollo.

Mercados electronicos o marketplace para la internacionalizacion.

Segun el libro Mapa de tecnologias de la informacion y la comunicacién, elaborado por el
Consorcio de la Zona Franca de Vigo (2019), un marketplace o mercado electrénico es una
plataforma en linea gestionada por un tercero neutral en la que se comercializan productos de
diferentes negocios, marcas, empresas e, incluso, de usuarios. Razén por la cual es una estrategia
de internacionalizacion relevante para la investigacion, por lo que definen lo siguiente sobre el

marketplace:
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Consiste en una Web que proporciona espacio a otros vendedores para mostrar sus
productos. La presencia en un marketplace es una tactica que las pymes pueden
incorporar a su estrategia de internacionalizacion global para explorar nuevos mercados y
canales, para lo que se necesita en primer lugar identificar los marketplaces mas
influyentes en el mercado de destino o los especializados en un sector o producto en

concreto, y en segundo lugar, emplear el idioma nativo a dicho marketplace. (p. 25)

En efecto, un mercado electronico genera una ventaja competitiva para las pequefias y
medianas empresas en el proceso de internacionalizacion, ya que su presencia en ese mercado
genera una tactica de publicidad y logra asi explorar nuevos mercados, por lo que inicialmente
debe saber seleccionar cuél de todos es el mas influyente en el mercado de destino. Un ejemplo
de marketplaces globales son eBay, Alibaba y Amazon.

Porras, Vargas y Villalobos (2019), citando a Romo y Andel (2005), mencionan que en
este sentido la participacion de las pymes en mercados virtuales es una estrategia que apoya la
mejora de la competitividad. Como punto de partida, Lavios, Olmo, Mariscal y Garcia (2005)
definen la herramienta tecnoldgica del mercado virtual como “un sitio web en el que se ofrecen
funciones comerciales a empresas que acuden a él para comprar o vender sus productos. El
mercado electrénico asume ciertas funciones comerciales, como la negociacion de precios o la
presentacion de catalogos”. Los autores presentan una definicion que abarca acciones mas
diversas y que comprende todas aquellas interacciones gestionadas mediante un sitio web o
herramienta, con el fin de establecer vinculos comerciales y mejoras consecuentes en la

competitividad de las pymes.

Al mismo tiempo, este canal de internacionalizacion tecnoldgico, que posee la ventaja de
ofrecer a los clientes por medio de la web todos los productos disponibles, su descripcion y
catalogos completos, esto con un facil acceso para el consumidor, y de esta manera los clientes
pueden conocer mas sobre la empresa y la variedad de sus productos estableciendo vinculos

comerciales todos los dias y mejorando constantemente en la competitividad de las pymes.
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Planificacidn de recursos empresariales 0 ERP (Enterprise Resource Planning).

Con base en el libro Mapa de tecnologias de la informacion y la comunicacion elaborado
por el Consorcio de la Zona Franca de Vigo (2019) mencionan que ERP es un software de
gestion empresarial integrada, y se define como un grupo de mddulos conectados a una Unica
base de datos. Su principal ventaja es que permite administrar todos los procesos operativos de
los distintos departamentos de una empresa (ventas, compras, contabilidad, produccion, logistica,
etc.), integrando las funciones de gestion en un unico sistema de informacién homogéneo y sobre

una base Unica.

Es una herramienta que genera gran impacto en la internacionalizacion de las empresas,
ya que facilitan el andlisis y administracion de datos por un Unico sistema de informacién
homogéneo y sobre una base de datos Unica, por medio de esta estrategia se pueden administrar
las compras, ventas, niveles de produccion, logistica, contabilidad, entre otros datos de

importancia para el funcionamiento y desarrollo de la pequefia y mediana empresa.

Al respecto el Consorcio Zona Franca Vigo (2019), en su libro Mapa de tecnologias de la
informacion y la comunicacién, menciona aspectos importantes sobre esta herramienta para
internacionalizar, debido a que el comercio internacional introduce a la empresa en factores que
conviene centralizar para una mejor gestion y control, y que se pueden incorporar 0 mejorar a

través de un ERP, tales como:

e Nuevos idiomas

¢ Nuevos husos horarios

e Operaciones en distintas divisas y nuevos formatos bancarios

¢ Nuevas legislaciones y normativas que afectan al producto o servicio

¢ Nuevos sistemas tributarios y de tasas

e Integrar la administracion de otras oficinas, en el caso de implantacion de una
sucursal/filial

¢ Nuevas formas de logistica (transporte maritimo, aéreo, etc.) (p. 29)
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Por consiguiente, esta herramienta brinda diversas ventajas en el desarrollo de la
internacionalizacion de una pequefia y mediana empresa, ya que gracias a sus sistemas de
tecnologia avanzada permiten abarcar simultaneamente varios sectores de la empresa,
beneficiando la gestion y el control de la pyme, buscando siempre el aumento en la

comercializacién de los productos en el mercado internacional.

CAPITULO IIl: MARCO METODOLOGICO

Enfoque

Para efectos de esta investigacion, se desarrolla bajo el enfoque cualitativo, esto debido a
que a través de los instrumentos por utilizar se obtendra diferentes opiniones de pymes que
conocen sobre la produccion y exportacion de fruta deshidratada y las estrategias para
internacionalizar este producto, principalmente para observar la importancia y oportunidades que
estas generan para que puedan crecer cada vez mas en este sector. Por lo tanto, a través de las
opiniones y experiencias de los expertos a entrevistar, se realiza la interpretacion de los datos
aportados por las entrevistas para poder observar realizar un andlisis de las oportunidades en

estudio

De acuerdo con Hernandez y Mendoza (2018), la investigacion desde la ruta cualitativa se
enfoca en comprender los fendmenos, explorandolos desde la perspectiva de los participantes en
su ambiente natural y en relacion con el contexto. Se selecciona el enfoque cualitativo cuando el
propdsito es examinar la forma en que ciertos individuos perciben y experimentan fenémenos que

los rodean, profundizando en sus puntos de vista, interpretaciones y significados.

Por lo tanto, como se explica anteriormente, se debe recolectar informacién brindada por

las empresas exportadoras de fruta deshidratada, para que a partir de sus experiencias y con los
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datos obtenidos, se realice el analisis de las estrategias de internacionalizacidn que estas aplican,
para exponer su efectividad, importancia o efectos, ya sean positivos 0 negativos, para la

exportacion de fruta deshidratada en el periodo establecido, con una comparacion entre una y otra

pyme.

Sobre este tema, Campos (2017), en su libro Métodos de investigacion académica,
menciona que la investigacion cualitativa viene dictada por la légica del investigador, la solidez
de su argumentacién, de sus deducciones, de sus razonamientos y de las relaciones que pueda
encontrar, es por esto por lo que afirma que el método de investigacién en la ruta cualitativa se

define de la siguiente manera:

El método de la investigacion cualitativa recurre a reflexiones discursivas realizadas a
partir de la informacion obtenida. Nunca utilizard operaciones numéricas puesto que el
fendmeno que estudia es imposible de ser descrito mediante matematicas. Sus objetos de
estudio son, por ejemplo, el comportamiento humano individual o colectivo, las
producciones culturales sean filosoficas o artisticas, oficiales o populares, discursos

historicos o politicos, etc. (p. 16)

Por esta razdn, a través de este método cualitativo, se busca adquirir informacion de
profundidad para comprender las estrategias utilizadas para comercializar la fruta deshidratada en
el mercado internacional, que han venido aplicando las pymes de este sector. Ademas, el enfoque
mencionado proporciona profundidad a los datos, dispersion, riqueza interpretativa,

contextualizacion del ambiente o entorno, detalles y experiencias Unicas.

Por otra parte, Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), en su libro Metodologia de la
investigacion, mencionan que la investigacion por la ruta cualitativa se enfoca en comprender los
fendmenos, explorandolos desde la perspectiva de los participantes en un ambiente natural y en

relacion con su contexto por lo que afirman lo siguiente:

El enfoque cualitativo se selecciona cuando el proposito es examinar la forma en que los

individuos perciben y experimentan los fendbmenos que los rodean, profundizando en sus
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puntos de vista, interpretaciones y significados. El enfoque cualitativo es recomendable
cuando el tema del estudio ha sido poco explorado o no se ha hecho investigacion al
respecto en ningun grupo social especifico. El proceso cualitativo inicia con la idea de

investigacion. (p. 358)

Dicho lo anterior, por medio de esta ruta cualitativa, se busca examinar las técnicas de
internacionalizacion de las pymes exportadoras de fruta deshidratada, las cuales representaran los
datos obtenidos mediante el andlisis de las entrevistas, por medio de las cuales se determinara el
principal objetivo de esta investigacion, siendo entonces el método de investigacion por medio

del cual se intenta responder a la pregunta de investigacion.

Método

Para la presente investigacion se utilizara el método fenomenoldgico, el cual busca
entender con base en las experiencias de las personas, maltiples perspectivas de un fenémeno, en
este caso el grupo que se va a investigar se centra en una comunidad especifica, las pymes
exportadores de fruta deshidratada. Observando las distintas técnicas de internacionalizacion que

utilizan en las empresas a través de la aplicacion de entrevistas.

De acuerdo con Hernandez y Mendoza (2018), en el disefio de la investigacion cualitativa
se encuentran cinco clasificaciones, una de ellas la fenomenoldgica, que busca estudiar el
significado, estructura y esencia de una experiencia vivida por una persona (individual), grupo
(grupal) o comunidad (colectiva) respecto de un fenémeno en comun, por lo que explican lo

siguiente:

Primero, identificas el fendmeno y luego recopilas datos de las personas que lo han
experimentado, para finalmente desarrollar una descripcion compartida de la esencia de la
experiencia para todos los participantes —Ilo que vivenciaron y de qué forma lo
hicieron—. Puedes utilizar como herramientas de recoleccion de la informacion desde la

observacion hasta entrevistas personales o grupos de enfoque, con preguntas abiertas,
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semiestructuradas y estructuradas, artefactos, documentos de todo tipo, grabaciones en

audio y video e incluso instrumentos estandarizados. (p. 549)

Con base en la definicion del método fenomenoldgico se puede evidenciar que dicho
método cumple con las caracteristicas y descripcion de lo que se desea obtener por medio de esta
investigacion, principalmente porque el fin no es generar o crear una situacion especifica, sino
observar experiencias o0 perspectivas de las pymes que utilizan estrategias especiales para

comerciar la fruta deshidratada en mercados internacionales.

Herndndez y Mendoza (2018) mencionan que el proposito principal del disefio
fenomenologico es explorar, describir y comprender las experiencias de las personas respecto a
un fenémeno y descubrir los elementos en comin de tales vivencias, por lo que, citando a
Mertens (2015) y Alvarez-Gayou (2003), mencionan que el disefio fenomenoldgico se

fundamenta en las siguientes premisas:

* Se pretende describir y entender los fenomenos desde el punto de vista de cada
participante y desde la perspectiva construida colectivamente.

* Se basa en el andlisis de discursos y temas, asi como en la busqueda de sus posibles
significados.

* El investigador confia en la intuicidén, imaginacion y en las estructuras universales para
lograr aprender la experiencia de los participantes.

» El investigador contextualiza las experiencias en términos de su temporalidad
(momento en que sucedieron), espacio (lugar en el cual ocurrieron), corporalidad (las
personas que las vivieron) y el contexto relacional (los lazos que se generaron durante

las experiencias). (p. 549)

Teniendo en cuenta las premisas detalladas anteriormente, se evidencia que el fendbmeno
sera entendido y detallado por medio del analisis que se realice de los discursos, puntos de vista,
experiencias y opiniones de los participantes. Con lo anterior se explica entonces que, por medio
de la investigacion, se busca valorar las distintas vivencias por parte de las pymes objeto de

estudio, y finalmente desarrollar un reporte final de lo observado para todos los participantes.
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A través de este disefio de la metodologia establecido se afirma que la investigacion es
basada unicamente en las experiencias 0 perspectivas que han dado a conocer las empresas
entrevistadas, del sector exportador de fruta, especificamente deshidratada, por causa de la
aplicacion de técnicas para la internacion de sus productos en el mercado internacional, en el

periodo del segundo semestre del 2019.

Fuentes de informacion

Las fuentes de informacion representan el medio principal que sera utilizado para
recolectar los datos, sobre esto Campos (2017) menciona que las fuentes de informacion son, los
lugares de donde podemos obtener los datos para la investigacion; ademas afirma que “En
general, una fuente de informacion puede ser cualquier cosa: desde un conjunto de estrellas hasta
una pila de periédicos, desde un determinado grupo de personas hasta una ciudad maya, desde

muchos libros hasta un solo libro” (p. 53).

Dicho lo anterior, se puede confirmar que en este caso la fuente de informacién principal
para la obtencion de datos sera por medio de las pymes exportadoras de fruta deshidratada, es
decir, tomando en cuenta personas que sean colaboradores de estas empresas, que poseen el
conocimiento y experiencias necesarias para obtener informacion relevante y que esté relacionada

con el objeto de estudio.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), las investigaciones cualitativas
ciertamente conllevan una revision inicial de la literatura que puede usarse de apoyo o
complemento en cualquier etapa del estudio, desde el planteamiento del problema hasta la
elaboracion del reporte de resultados. A veces es necesario regresar a etapas previas de la
investigacion. Por ello, las flechas de las fases que van de la inversion inicial en el campo hasta el

reporte de resultados se visualizan en dos sentidos (p. 8).
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Dicho lo anterior, es importante agregar que para la presente investigacion, también se
tomara en cuenta el aporte teérico de fuentes tales como libros, investigaciones cientificas,
revistas, entre otros, todo esto para poder complementar y fundamentar toda la investigacion,
hasta unirlo y compararlo con el aporte de los entrevistados en la elaboracion del reporte de
resultados.

Sobre esto, Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) mencionan un aspecto relevante
sobre el proceso de investigacion mediante la ruta cualitativa que “En un estudio cualitativo, las
decisiones respecto al muestreo reflejan las premisas del investigador acerca de lo que constituye
una base de datos creible, confiable y valida para abordar el planteamiento del problema” (p.
382).

Considerando lo anterior, es importante enfocarse en fuentes que sean transparentes,
validas y que generen aportes importantes, informacion veridica y con suficiente experiencia en
el tema de investigacion, para que la informacién recolectada logre reflejar los hechos y
experiencias de estas empresas, ademas, puede estar sujeta a la critica y comparacion de toda la

informacion recolectada a traves de los instrumentos utilizados.

Dicho lo anterior, la poblacion para esta investigacion son todas las personas que trabajen
para las pequefias y medianas empresas que realicen exportacion de fruta deshidratada, sin
embargo, a estas se les va a aplicar el instrumento de entrevista para realizar el proceso de

recoleccion y analisis de datos.

En la siguiente tabla se detalla la informacién de las fuentes de informacion:

Tabla 1: Fuentes de informacion

Entrevistado Género Empresa Experiencia laboral
Entrevistado 1 Femenino Confidencial 0 a 3 afios
Entrevistado 2 Masculino Confidencial 0 a 3 afios

Entrevistado 3 Femenino Fruta Sana 6 a 15 afos
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Entrevistado 4 | Femenino Fruta Sana 6 a 15 afios
Entrevistado 5 | Femenino Fruta Sana 6 a 15 afios
Entrevistado 6 | Femenino Confidencial | 0 a3 afios
Entrevistado 7 | Femenino Fruver 6 a 15 afios
Entrevistado 8 | Masculino Todo Natural | 0 a 3 afios
Entrevistado 9 | Masculino Confidencial | 0 a3 afios
Entrevistado 10 | Femenino Befrut 6 a 15 afios
Entrevistado 11 | Femenino Confidencial 0 a 3 afios
Muestra

De acuerdo con Hernandez y Mendoza (2018), el objetivo central de la muestra es
seleccionar ambientes y casos 0 unidades que nos ayuden a entender con mayor profundidad un
fendmeno y aprender de este, ademas, este no busca generalizar resultados sino profundizar en el

fendmeno bajo estudio.

Dicho lo anterior, se puede afirmar que la muestra es la principal fuente de conocimiento
que determinard con seguridad el objetivo principal de la investigacion, siempre y cuando se
tome una muestra que represente, en este caso, el objeto de estudio, como lo son las empresas
exportadoras de fruta deshidratada, de las cuales se recolectan los datos necesarios para poder

obtener la informacion requerida sobre el tema objeto de estudio.

Sobre esto, Hernandez y Mendoza (2018) definen que la muestra, en la ruta cualitativa, es
“el grupo de personas, eventos, sucesos, comunidades, etc., sobre el cual se habran de recolectar
los datos, sin que necesariamente sea estadisticamente representativo del universo o poblacion

que se estudia” (p. 426).

De acuerdo con lo citado, entonces la muestra seran las personas que laboren en algunas
de las pymes exportadoras de fruta deshidratada sobre las cuales se quiere determinar posibles

efectos del uso de técnicas de internacionalizacion, para ello se debe recolectar informacion sobre
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el uso de estas técnicas en la comercializacion de este producto, que sean representativos, con el

fin de establecer un reporte final del comportamiento de estas empresas.

Por otro lado, Delgado (2002), en su libro La investigacion en biblioteconomia y
documentacion, comenta un aspecto muy importante sobre la seleccion de la poblacion vy
muestra: “Si no se identifica correctamente la poblacion ni se indica cual ha sido el marco,
soporte 0 base de la poblacidn, esto es, la lista o registro usado para identificar la poblacion y/o

extraer la muestra, dificilmente el lector podra juzgar la validez externa de la encuesta” (p. 157).

Por esta razdn es de suma importancia identificar y seleccionar de manera estricta la
muestra, ya que se convertira en el soporte o base de la investigacion, para poder dar fiabilidad a
los datos y de esta manera el lector pueda juzgar la validez de la investigacion. Dicho esto, la
muestra para la presente investigacion las personas que laboren en algunas pymes exportadoras
de fruta deshidratada, para que puedan exponer su experiencia y conocimiento en el tema de

estudio, brindando datos concretos y reales.

Criterios de inclusion y exclusion.

La recoleccion de datos que se desea realizar no solo esté disefiada para determinar si las
técnicas de internacionalizacion funcionan, sino también para describir su importancia y todas las
consecuencias de su aplicacion, ya sean beneficiosas o perjudiciales, por medio de empresas y
empleados con experiencia en el tema. Para alcanzar esto, se ha adaptado un criterio mas
reducido para lograr incluir participantes con caracteristicas especiales que afectan directamente

el desempefio de la investigacion.

Criterios de inclusion.

e Laborar en una pyme productora de fruta deshidratada.
e Laborar en una institucion publica que brinda ayuda o asesoria a las empresas

exportadoras de fruta deshidratada.
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e Laborar en una empresa de mercadeo internacional.
e Tener conocimiento en la exportacion de fruta deshidratada.
e Tener conocimiento en las técnicas que utilizan para internacionalizar el producto.

e Experiencia mayor a un afo en el puesto.

Criterios de exclusion.

e Laborar en una pyme que no exporta la fruta deshidratada.

¢ Que no pertenezca al departamento de exportaciones o departamento a fin al
proceso de exportacion.

¢ No poseer experiencia en el proceso de exportacion.

¢ No tener conocimiento de las estrategias de internacionalizacion.

Unidades de analisis

Sobre esto, Malegarie y Ganzetta (2013), citando a Cohen y Gomez Rojas (2003), en su
libro Iniciandonos en el mundo de la investigacion, destacan el rol que juegan las unidades de
analisis en el momento de definir un problema de investigacion, por lo que afirman que desde su
definicion se delimita el universo de observacién y por lo tanto se recorta el problema a

investigar, ademas definen sobre las unidades de analisis lo siguiente:

Son los sujetos u objetos de estudio, son aquellos a quienes investigamos, pueden ser
personas, cosas 0 productos de las personas. Son un elemento fundamental en la etapa de
contrastacion empirica, (ya que) contrastamos nuestros supuestos frente a la base
empirica. Los investigadores no observan todas las caracteristicas de las unidades de

andlisis, observan solo aquellas vinculadas con la teoria. (p. 13)

Dicho lo anterior, podemos afirmar que las unidades de analisis en este caso refieren

directamente a las estrategias de internacionalizacion aplicadas por las pymes exportadoras de
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fruta deshidratada, y los aspectos relacionados directamente con el tema de estudio, tales como
herramientas para el proceso de internacionalizacion, los efectos del uso de estrategias de
internacionalizacion, y la importancia del uso de estrategias de internacionalizacion, donde
primero se presenta una tabla que muestra estas categorias y subcategorias alcanzadas de las
unidades de analisis establecidas en la investigacién. Cabe recalcar que cada una de las unidades

de analisis surge de los objetivos planteados en la investigacion.

En relacion con lo anteriormente mencionado, Hernandez y Mendoza (2018) realizan un
aporte de importancia y definen las unidades de analisis o contenido como “Segmentos de los
datos narrativos para ir generando o descubriendo categorias que describan los conceptos de
interés y sus vinculos, los cuales conforman el planteamiento del problema y permiten entender el

fendmeno bajo analisis” (p. 472).

Dicho lo anterior, para la presente investigacién se tomaran en cuenta las categorias

detalladas en la siguiente tabla:

Tabla 2: Unidades de analisis cualitativas

Objetivo Categoria | Subcategoria| Definicion conceptual | Instrumento| Item
Definir las Herramient | Tecnologias | Segun Calle y Tamayo | Entrevista 2,3
herramientas para | asparael | de (2005) en su y4
el proceso de proceso de | informacién | investigacion titulada
internacionalizaci | internacion estrategia e
on, utilizadas por | alizacion internacionalizacion en | Andlisis de
las pymes Marketing las pymes: caso contenido
exportadoras de digital Antioquia, menciona cualitativo
fruta deshidratada, que: “La
en el segundo Mercados internacionalizacion
semestre del 2020. electronicos | puede definirse como el

proceso mediante el
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Ferias

empresariales

cual se llevan a cabo
negocios
internacionales, es
decir, todas las
transacciones de
negocios que
involucran a dos 0 mas

paises” (p. 149).

Identificar los Efectos del | Posicionamie | Nortes (2018) en su Entrevista 7y8
efectos del uso de | uso de nto de la estudio titulado
estrategias de estrategias | marca Estrategias de
internacionalizaci | de internacionalizacion de
on. internacion empresas define que: Anélisis de
alizacion Aumentode | “La contenido
ventas internacionalizacion de | cualitativo
una empresa es en
Innovacion general el proceso de
elaboracion y puesta en
Aumento marcha de una serie de
mercado estrategias para
meta participar en la
globalizacion del
mercado proyectando
las actividades de la
misma al entorno
internacional” (p. 13)
Distinguir la Importanci | Ventaja Lugo y Holger (2019) Entrevista 5y6
importancia del a del uso competitiva | citando a Sierralta
uso de estrategias | de (2007) afirman que:
de estrategias | Desventajas | “La estrategia de
internacionalizaci | de por mala internacionalizacion Anadlisis de
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on para las pymes | internacion | aplicacion abarca un agregado de | contenido
exportadoras de alizacion ideas que las compafiias | cualitativo
Fruta deshidratada proyectan y disponen
en Costa Rica. para el incremento de
su ocupacion
extranjera, con el fin de
adquirir o conservar el
rendimiento de su
estampa en el mundo”.
(p. 5)
Instrumentos

Para analizar el objeto de estudio establecido se deben aplicar ciertos instrumentos que

varian segun la metodologia, por medio de los cuales se recolectan los datos necesarios para la

investigacion y asi dar un andlisis que nos lleve a responder la pregunta del problema. Segln

Hernandez y Mendoza (2018), estos instrumentos son de suma importancia en la ruta cualitativa,

ya que en la indagacion cualitativa, los investigadores deben:

Establecer formas inclusivas para descubrir las visiones mdaltiples de los participantes y

adoptar papeles mas personales e interactivos con ellos. Como investigador debes ser

sensible, genuino y abierto, y nunca olvidar por qué estas en el contexto. Lo mas dificil es

crear lazos de amistad con los participantes y mantener al mismo tiempo una perspectiva

interna y otra externa. (p. 444)

Dicho lo anterior, es importante recolectar los datos necesarios para la investigacion. Para

lograr recolectar esta informacién se utilizan instrumentos que facilitan la indagacién y generan

cierta relacion entre el investigador y los entrevistados, ya que de esta forma se crea una mayor
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interaccion y la informacién fluye de mejor manera. A continuacién, se presentan los

instrumentos que se utilizaran para medir el objeto de estudio:

Entrevista

La entrevista, en este caso del enfoque cualitativo, presentara una serie de preguntas que
se aplicara a la persona de interés en las pymes objeto de estudio. Se desea conocer ciertas
experiencias y perspectivas sobre las técnicas de internacionalizacion de empresas exportadoras
de fruta deshidratada. Estas respuestas daran a conocer puntos claves en la investigacion,

reflejando la perspectiva de las pequefias y medianas empresas sobre el objeto de estudio.

Herndndez y Mendoza (2018) mencionan que la entrevista cualitativa es mas intima,
flexible y abierta que la cuantitativa. Se define como una reunion para conversar e intercambiar
informacion entre una persona (el entrevistador) y otra (el entrevistado) u otras (entrevistados).
En el ultimo caso podria ser tal vez una pareja o un grupo pequefio como una familia o un equipo
de manufactura. En la entrevista, a través de las preguntas y respuestas se logra una

comunicacion y la “construccion conjunta de significados respecto a un tema (Janesick, 1998)”.

Dicho lo anterior, a través de la entrevista se busca profundizar en el tema desde la
perspectiva de un individuo relacionado, con experiencia y trayectoria en el sector de interés, en
este caso, sector exportador de fruta deshidratada en Costa Rica. Principalmente conocer si dicho
individuo ha observado las estrategias de internacionalizacion de fruta deshidratada, los efectos o

la importancia del uso de dichas estrategias en la exportacion de este producto.

Anadlisis de contenido

A través de la informacion recolectada, por medio de las entrevistas realizadas al personal
de las pymes exportadoras de fruta deshidratada se realizard un anélisis de contenido para

recolectar la informacién mas relevante y de interés para dar respuesta a los objetivos de la
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investigacion. Por esto, Herndndez y Mendoza (2018) detallan que el analisis de contenido se
basa en “Recolectar informaciéon no obstructiva respecto de mensajes verbales, escritos, no

verbales, visuales” (p. 304).

Mencionado esto, se puede deducir que por medio de la informacién brindada, en este
caso primeramente, de las técnicas de internacionalizacion aplicadas en el sector exportador de
fruta deshidratada, recopilada de la fuente principal, como lo son las empresas correspondiente a
este sector, a través de las cuales se evidenciara la informacién de las herramientas utilizadas, sus

efectos y la importancia de su aplicacion.

Es importante recalcar que este andlisis cualitativo, demanda ser cuidadoso con los
detalles obtenidos a través de los principales métodos para recabar datos cualitativos, como lo son
la observacion, la entrevista, los grupos de enfoque, la recoleccién de documentos y materiales, y
las historias de vida; en este caso, la principal fuente de informacion son las entrevistas. Sobre el

tema, Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) comentan lo siguiente:

El andlisis cualitativo implica organizar los datos recogidos, transcribirlos cuando resulta
necesario y codificarlos. La codificacion tiene dos planos o niveles. Del primero, se
generan unidades de significado y categorias. Del segundo, emergen temas y relaciones

entre conceptos. Al final se produce una teoria enraizada en los datos. (p. 394)

Como se menciona anteriormente, 1o que se busca a través de esto, corresponde a un
correcto analisis de contenido para obtener el reporte final que lleve al objeto de estudio. Lo que
se quiere obtener por medio de esta informacion es poder observar las herramientas usadas, los
efectos y la importancia de la aplicacion de técnicas de internacionalizacion, en el sector

exportador, especificamente de fruta deshidratada.

Proceso de recoleccion y analisis de datos
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De acuerdo con Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), en un estudio cualitativo se
busca obtener datos (que se convertiran en informacién) de personas, seres vivos 0 comunidades
en sus propias formas de expresion. Al tratarse de seres humanos, los datos que interesan son
conceptos, percepciones, imagenes mentales, creencias, emociones, interacciones, pensamientos,
experiencias y vivencias manifestadas en el lenguaje de los participantes, ya sea de manera
individual, grupal o colectiva. Se recolectan con la finalidad de analizarlos y comprenderlos, y asi

responder a las preguntas de preguntas de investigacion y generar conocimiento.

Por lo tanto, en el presente trabajo de investigacion se aplicard una serie de pasos por
medio de los cuales se pretende recolectar la informacion necesaria, a base de conceptos,
percepciones, interacciones, pensamientos, experiencias y vivencias manifestadas por los
participantes para asi analizarla y con el informe buscar responder y cumplir con el objetivo de la

investigacion.

En relacién con este tema, Ramos (2015), citando a Cuenya y Ruetti (2010), mencionan
un aspecto importante sobre la obtencidén de datos, debido a que afirman que la investigacion
cualitativa busca “Comprender los fendmenos dentro de su contexto usual, se basa en las
descripciones detalladas de situaciones, eventos, personas, interacciones, comportamientos
observados, documentos, y demas fuentes que persigan el fin de pretender no generalizar los

resultados” (p. 16).

Como se menciona anteriormente, se busca comprender el fenémeno, por lo que como
primera fase se aplicara el instrumento de la entrevista, el cual consta de una serie de preguntas
que seran respondidas por una persona que trabaje en alguna pyme 0 posea experiencia en la
exportacion de fruta deshidratada; ademas de esto, que conozca sobre las estrategias de
internacionalizacion que son aplicadas en el momento de internar este producto en el mercado

internacional.

Como segunda fase se pretende recopilar cuidadosamente la informacion obtenida de
todas las entrevistas realizadas, buscando especificamente informacion que muestre las

herramientas utilizadas en las técnicas de internacionalizacion, o que evidencie la importancia o



80

efectos de la aplicacion de estas técnicas. Para esto es importante tener en cuenta lo que

mencionan Hernandez, Fernandez y Baptista (2014):

Los investigadores deben establecer formas inclusivas para descubrir las visiones
maultiples de los participantes y adoptar papeles mas personales e interactivos con ellos. El
investigador debe ser sensible, genuino y abierto, y nunca olvidar por qué esta en el
contexto. Lo mas dificil es crear lazos de amistad con los participantes y mantener al
mismo tiempo una perspectiva interna y otra externa. En cada estudio debe considerar qué

papel adopta, en qué condiciones lo hace e ir acoplandose a las circunstancias. (p. 398)

Por tanto, para buscar establecer esta relacion con el entrevistado, el instrumento a aplicar
sera la entrevista, dicha informacion seré recolectada de modo presencial, ya que se coordinan las
citas para las visitas a cada una de las empresas para lograr una efectiva investigacion y proveer
informacion veridica y confiable de las mismas, para luego realizar el analisis del contenido de

todas las entrevistas recolectadas.

Una vez que se haya recolectado la informacion necesaria y de interés para la
investigacion se llevara a cabo un analisis de la informacion en donde se evidencien las técnicas
de internacionalizacién aplicadas por estas empresas en el periodo del segundo semestre del
2019, asi como su importancia y posibles efectos para la comercializacion de sus productos en el

mercado internacional.
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CAPITULO IV: ANALISIS DE RESULTADOS

En el presente capitulo se pretende comparar la percepcion de las empresas y las personas
conocedoras de las estrategias de internacionalizacion y su uso en la exportacion de fruta
deshidratada, en términos que permitan explicar a partir de las experiencias vividas su
funcionamiento y las ventajas competitivas derivadas de dichas estrategias. De esta forma cada
una de las empresas entrevistadas brinda su opinion sobre el tema y como este ha influenciado en
la exportacion de su producto; ademas cada entrevistado ofrece sus opiniones sobre la correcta
aplicacion de las estrategias.

Este capitulo tiene como objetivo estudiar las estrategias de internacionalizacion que
utilizan las pequefias y medianas empresas exportadoras de fruta deshidratada, por medio de
entrevistas a las entidades y personas conocedoras de este tema, para que expresen cuales son las
estrategias que utilizan, y ademas, de acuerdo con su experiencia, recomienden estrategias que

permitan beneficiar a otras pequefias y medianas empresas exportadoras de fruta deshidratada.

El andlisis de los resultados es obtenido con base en las entrevistas realizadas a los
distintos colaboradores relacionados o vinculados con el tema de estudio, donde primero se
presenta una tabla que muestra algunas categorias alcanzadas de las unidades de analisis
establecidas en la investigacion. Cabe recalcar que cada una de las unidades de analisis surge de

los objetivos planteados en la investigacion.

Tabla 3: Unidades y categorias de analisis

Unidad de analisis Categoria

e Mercados electrénicos
e Redes sociales
Herramientas para la internacionalizacion e Ferias empresariales

e Videoconferencias

e Marketing digital
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e [E-commerce

e Business intelligence

e Aumento del mercado meta
Efectos del uso de estrategias de
e Aumento de ventas
internacionalizacién
e Innovacién

e Posicionamiento de la marca

e Ventajas

Importancia de la aplicacion de estrategias e Desventajas por mala aplicacion

Fuente: Elaboracion propia con datos de la presente investigacion.

Unidad de analisis 1: Herramientas para la internacionalizacién

En primera instancia, segun Quiroa (2020), la estrategia de internacionalizacion se utiliza
cuando una empresa quiere producir o comercializar sus productos en otro u otros paises del
mundo. Sin duda, esta estrategia busca que la empresa alcance una ventaja competitiva,
ampliando su presencia en el mercado internacional. Se utiliza para buscar nuevos mercados y

también para lograr aumentar el nimero de clientes, ventas y utilidades.

Al existir diferentes herramientas para la internacionalizacién, se derivan seis categorias
de analisis que se consideran las mas importantes para demostrar las implicaciones de las
mismas, cada categoria se describe a partir de las opiniones de los entrevistados con el fin de

ejemplificar la importancia de la misma, estas categorias se exponen a continuacion:

e Mercados electrénicos
e Redes sociales

e [Ferias empresariales

e Videoconferencias

e Marketing digital
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e E-commerce

e Business intelligence

Categoria 1: Mercados electrénicos

Descripcion.

Con las respuestas brindadas por los entrevistados surge como primera categoria los
mercados electronicos. Segln las apreciaciones de Cordero (2019), citando a Aspin (2006), el
Internet beneficia enormemente al sector empresarial, mediante el comercio electrénico. Mas alla
de unicamente facilitar las relaciones interempresariales, esta nueva modalidad de comercio ha
permitido intercambios comerciales entre desconocidos que bien pueden estar ubicados en otra

parte del mundo. Los entrevistados en la presente categoria denotan:

e “Es muy util, debido a que todo se realiza por medio del Internet y estas aplicaciones
son muy utilizadas por las personas alrededor del mundo por lo que es un plus para la

comercializacion de los snacks”. (Entrevistado 1)

e “Por medio de la tecnologia se puede introducir el producto en nuevos mercados,
alcanzar nuevos clientes y con esta herramienta se comercializa de una manera méas

sencilla y se mejora el seguimiento de las exportaciones”. (Entrevistado 4)

e  “Mucho... somos exportadores de pifia y lo hacemos a muchos lugares del mundo, lo
que hace que nuestro clientes y clientes potenciales estén en el extranjero. La
tecnologia nos acerca virtualmente a ellos, ademas que muchos de los trdmites de

exportacion se hacen de forma electronica también...”. (Entrevistado 8)

Anadlisis.
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Se puede apreciar que la situacién actual segin las respuestas de los entrevistados,
expresan que los mercados electronicos son un medio de acercamiento con los clientes de
cualquier parte del mundo, por lo que ayudan con la apertura de nuevos mercados y el aumento
de las ventas y exportaciones gracias a la facilidad que estos ofrecen a las personas, ademas, los
clientes pueden adquirir de manera répida el producto. Es importante mencionar que esta
herramienta posee la ventaja de comercializar productos con clientes desconocidos de cualquier
parte del mundo, de una manera facil, rapida y segura; ejemplo de estos mercados son Amazon,

eBay, entre otros.

Categoria 2: Redes sociales

Descripcion.

Herrera (2012) citando a Celaya (2008) define las redes sociales como “Lugares en
Internet donde las personas publican y comparten todo tipo de informacion, personal y
profesional, con terceras personas, conocidos y absolutos desconocidos, su valor agregado es que
permiten ir desarrollando una amplia lista de contactos profesionales, tanto para intercambios
comerciales como para interaccion y busquedas de oportunidades entre las personas” (pp. 123-
124).

A continuacion, se demuestran las frases obtenidas durante la entrevista que sustentan esta

categoria:

e “Las redes sociales brindan mucha publicidad, y esto ayuda a promover el producto
en el mercado extranjero, si las personas conocen mucho del producto y la marca en

el destino, ese sera el éxito en la exportacion del producto”. (Entrevistado 1)

e “Pienso que las redes sociales son altamente utilizadas a nivel mundial, por lo que
son efectivas y tienen la ventaja de generar un menor gasto y lograr llegar al cliente

potencial de manera directa si se enfoca de la manera correcta”. (Entrevistado 11)
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e  “Estas redes de socializacion permiten mantener una comunicacion bastante cercana,
fluida y constante con el consumidor final, ademas generan reduccion de costos
(viaticos y transporte) gracias a la facilidad y cercania que se tiene con los clientes a

través de cualquier dispositivo”. (Entrevistado 6)

Andlisis.

Las redes sociales son una herramienta para internacionalizar la fruta deshidratada, que
como se menciona anteriormente, permiten una interaccion cercana tanto con los clientes ya
existentes de cualquier parte del mundo, como con desconocidos que tienen acceso a la
informacion y productos de la empresa, una de las ventajas mencionadas, es que esta herramienta
es un poco mas econdémica que otras herramientas, pero debe utilizarse de la manera correcta para

alcanzar su afectividad.

Ademas, gracias a las redes sociales se puede segmentar el mercado meta para alcanzar
mayores ventas y mejor reconocimiento del producto en el extranjero, ya que como se menciona
anteriormente, son de las plataformas mas utilizadas en la actualidad, por las personas y las
mismas empresas, ya que a través de ellas también se puede crear publicidad y a la vez incentivar

a los clientes a consumir la fruta deshidratada.

Categoria 3: Ferias empresariales

Descripcion.

Valderrama (2018), citando a Puchalt y Munuera (2008), menciona que las ferias
comerciales o empresariales son un instrumento al servicio del comercio nacional o internacional
que favorecen el desarrollo econdmico y facilitan el cumplimiento de los objetivos empresariales

de los expositores, de los visitantes y de las organizaciones feriales. Ademas detalla que:
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Las ferias ofrecen una excelente oportunidad para el contacto cara a cara con multiples
colectivos vinculados de una forma u otra a facilitar el cumplimiento de los objetivos
empresariales: clientes actuales y futuros, intermediarios actuales y futuros, accionistas,

proveedores, competidores, empleados y Gobierno, y sociedad en general. (p. 12)

A partir del término expresado referente a las ferias empresariales o comerciales, la gran

mayoria de los entrevistados afiadieron:

e “Trabajar muy de la mano con PROCOMER y COMEX, ya que ellos se encargan de
orientar y capacitar a las empresas que desean exportar, nos dan un seguimiento y
atencion en todo el proceso de negociacion, tramitologia y la exportacion en si”.
(Entrevistado 2)

e “Si la participacion en ferias empresariales es muy efectiva porque nos ayudan para
conocer los mercados, que ofrecen los otros competidores y también conocer las

necesidades que tienen los posibles clientes”. (Entrevistado 4)

e “La pagina web ayuda muchisimo para que los clientes puedan contactarnos y
conoces sobre nosotros mas facilmente, y las ferias comerciales son efectivas para
darse a conocer y generar un posicionamiento firme y seguro en el mercado

internacional”. (Entrevistado 5)

e “Respecto a la internacionalizacion, las estrategias utilizadas por PROCOMER, en
nuestro caso nos dan la oportunidad de darnos a conocer un poco mas en el exterior,

logrando conseguir nuevos clientes y mercados”. (Entrevistado 8)

e “Asistir a las ferias es un aspecto muy importante para las pymes ya que se deben
promocionar los productos en otros paises, y este es un canal muy efectivo para atraer

la atencion de los clientes”. (Entrevistado 11)
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Anadlisis.

Es importante aludir que, como se ha evidenciado a lo largo de la investigacion, el apoyo
que brinda PROCOMER a las pequefias y medianas empresas que desean exportar o aumentar
sus exportaciones destaca entre las estrategias y es de suma importancia para lograr alcanzar el
éxito y efectividad, ademas de brindar asesorias y capacitaciones a los empresarios, ofrece la

oportunidad de participar en estas ferias que ofrecen gran potencial.

Por otra parte las ferias empresariales o comerciales internacionales, brindan la
oportunidad de promocionar la empresa, ofrecer sus productos, analizar el mercado y la
competencia, conseguir contactos calificados, potenciar su marca e imagen corporativa, entre
otros, buscando comercializar y darse a conocer un poco mas en el mercado exterior, logrando

conseguir nuevos clientes, aumentar sus exportaciones y el desarrollo de la empresa.

Categoria 4: Videoconferencias

Descripcion.

De acuerdo con Herran y Celis (2001), la videoconferencia es un sistema de
comunicacion disefiado para llevar a cabo encuentros a distancia, que nos permiten la interaccion
visual, auditiva y verbal con personas de cualquier parte del mundo. Ademaés, con la
videoconferencia podemos compartir informacion, intercambiar puntos de vista, mostrar y ver
todo tipo de documentos, dibujos, gréficas, fotografias, iméagenes y videos, en el mismo

momento, sin tener que trasladarse al lugar donde se encuentra la otra persona (p. 11).

Sobre esta herramienta, mas de la mitad de los entrevistados mencionan que la utilizan o

han utilizado; ademas en la presente categoria denotan:
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e “Mucho, sin tecnologias somos invisibles para el mundo. A demas de servir como un
canal de difusion para darnos a conocer, también nos facilita la gestion para el

crecimiento”. (Entrevistado 2)

e “El uso de videoconferencias ha facilitado mucho la comunicacion con nuestros
clientes y esto genera muchos beneficios ya que por medio de estas se pueden ofrecer
todos los productos, también se pueden hacer reuniones mas seguidas y atender mas
facilmente los requerimientos de los clientes, recomendamos Skype, Google

Hangouts, y Zoom”. (Entrevistado 4)

e  “Mucho, la era digital es el mecanismo para darnos a conocer en la actualidad, y las
reuniones virtuales ayudan a establecer una comunicacion més fluida con los clientes

y posible clientes, sin necesidad de viajar largas distancias”. (Entrevistado 5)

e “Zoom facilita la comunicacion con clientes y proveedores sin tener contacto fisico,
con esta herramienta tenemos exposicion internacional e informacion con un fécil

alcance”. (Entrevistado 6)

Andlisis.

Como se puede apreciar, la tecnologia es un pilar muy importante para la
internacionalizacion actual, y las videoconferencias son un ejemplo de ello. Los avances en
tecnologia inaldmbrica y las telecomunicaciones permiten mantener una comunicacion efectiva
en entornos empresariales y fomenta las interacciones cara a cara en tiempo real, en cualquier

momento y desde cualquier lugar, ademas de ser uno de los mas econdmicos para las empresas.

Gracias a las videoconferencias o reuniones virtuales se pueden tener negociaciones
internacionales y crear un lazo de confianza con los clientes, ademas, gracias a la tecnologia se
puede presentar nuevos productos, presentacion empresarial, informacion general de la empresa y

datos claros a traves de una pantalla. Algunos de los entrevistados mencionan utilizar o haber
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utilizado las siguientes aplicaciones para videoconferencias: Zoom, Skype, Google Hangouts,

WhatsApp, entre otras.

Categoria 5: Marketing digital

Descripcion.

De acuerdo con Santillan y Rojas (2017), el marketing digital es una forma del mercadeo
que se basa en la utilizacion de recursos tecnologicos y de medios digitales para desarrollar
comunicaciones directas, personales y que provoguen una reaccion en el receptor.
Fundamentalmente, el marketing digital se utiliza para crear una presencia en medios digitales

como Internet, telefonia mavil, television digital e incluso los videojuegos.

Ademas, Santillan y Rojas (2017), en su estudio titulado “El marketing digital y la gestion
de relaciones con los clientes”, afirman que en una campafia de marketing digital se pretende que
la comunicacion sea directa, interactiva y relacional. Ademas, se persigue llegar al maximo
numero de pablico objetivo, al menor coste y sacar el maximo beneficio. Por esta razon podemos

decir que se persiguen cuatro objetivos:

1. Encontrar a los clientes potenciales.
2. Llevarlos al sitio web de la compafiia.
3. Convertir a estos visitantes en clientes.

4. Medir los resultados y maximizar el retorno sobre la inversion.

Esta categoria se evidencia a partir de las siguientes declaraciones por parte de los

entrevistados:

e “Todos los procesos van ligados a tecnologia, y el marketing digital puede ocasionar
un gran impacto sobre la venta de fruta deshidratada, es muy efectiva pero si hay que

realizar un buen estudio de mercados”. (Entrevistado 3)
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e “Marketing digital es una herramienta que genera muchisima influencia en la
exportacion, esto por la publicidad que se consigue a través de Internet, promover el
producto en el mercado extranjero serd el éxito en la exportacion del producto”.
(Entrevistado 9)

e “Mucho ya que en la actualidad todo se maneja por medio de la tecnologia, y el
marketing tiene mucha influencia sobre las decisiones de los clientes por lo que este
crea un acercamiento con los clientes y puede llegar a marcar la diferencia en el nivel

de exportaciones”. (Entrevistado 10)

Analisis.

Esta otra herramienta para la internacionalizacion de la fruta deshidratada es muy
efectiva, ya que ofrece las ventajas de ser tecnoldgica, pues se maneja por medio de Internet,
permite segmentar los clientes y mercados, es relativamente econdémica, posee la capacidad de
medicion de los resultados y, si se administra correctamente, ofrece publicidad directa con

clientes muy potenciales.

Ademas los entrevistados mencionan que es una herramienta que tiene mucha influencia
sobre la toma de decisiones de los clientes, por lo que se debe administrar y direccionar de la
manera correcta para poder obtener resultados efectivos. Otro aspecto importante es que el
marketing digital se puede aliar con otras herramientas como el Internet y las redes sociales para

ver los de manera mas facil y rapida los resultados o efectos que este genera sobre los clientes.

Categoria 6: E-commerce

Descripcion.
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Cordero (2017), citando a Torres (2013), define el término comercio electrénico como un
aspecto diferenciador al concepto de comercio, adaptado a la actualidad, asi que lo define como
“El uso de Internet y la web para hacer negocios, dicho de manera mas formal, nos enfocamos en
las transacciones comerciales habilitadas de manera digital, entre las organizaciones y los
individuos” (p. 18).

Por otra parte, menos de la mitad de las personas entrevistadas afirman lo siguiente:

e “Son muy efectivas principalmente e-commerce y WhatsApp. E-commerce como
motor de demanda del producto deshidratado y desde mercadeo las plataformas
virtuales de reuniones, WhatsApp y los medios mas tradicionales como el correo

electronico”. (Entrevistado 7)

e “E-commerce es muy efectiva, debido a que todo se realiza por medio del Internet y
con esta se puede comercializar los productos de forma que los clientes tengan un
acceso facil y rapido, se les debe dar seguridad de compra ya que la sociedad actual

elige mas los tramites y compras virtuales”. (Entrevistado 9)

Analisis.

Esta herramienta es una de las mas avanzadas tecnologicamente, y una de las mas
utilizadas por los entrevistados, ya que afirman que los clientes prefieren compras y tramitologia
virtual, principalmente porque posee un alcance de publico bastante sencillo y se puede acceder a
la informacion y contacto de la empresa solamente con un clic, ademas de comprar, conocer los
productos, consultar en linea y pagar a traves de un sitio web, aspecto que buscan los clientes por

mayor facilidad.

Un aspecto relevante que mencionan los entrevistados es que esta herramienta a pesar de
facilitar la venta de los productos, posee ciertos detalles importantes de alegar, ya que requiere de
gran inversion en disefio web, mantenimiento constante para evitar fallos o caidas en la pagina y

seguridad web, ya que los clientes que desean adquirir los productos por medio de esta
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metodologia, en ocasiones exponen y confian datos personales a la empresa, por lo que se debe

trabajar e invertir dinero en seguridad contra los ciberataques.

Categoria 7: Business intelligence

Descripcion.

De acuerdo con Pefia y Pincheira (2014), business intelligence (BI) o inteligencia de
negocios es la habilidad para transformar los datos en informacion, y la informacion en
conocimiento, de forma que se pueda optimizar el proceso de toma de decisiones en las
organizaciones. Ademas, afirman que las condiciones ideales para que una organizacion necesite
aplicar BI, es cuando no se tiene claro si alcanzaron o cumplieron sus objetivos, o si dedican

mucho tiempo en el andlisis de datos dentro de sus departamentos.

e “Con esta herramienta se adquieren muchas posibilidades de aperturas de mercados
gracias a las bases de datos que se pueden adquirir, recomiendo herramienta de

investigacion en linea business intelligence”. (Entrevistado 7)

e “Hemos participado en ferias empresariales, usamos marketing digital y business
intelligence porque es muy tecnoldgico se pueden guardar datos importantes y
analizar gran cantidad de datos para buscar nuevos clientes e introducirse en otros

mercados”. (Entrevistado 3)

Andlisis.

Como se puede apreciar business intelligence es una herramienta tecnoldgica para el
procesamiento de datos. Segun la teoria encontrada y de mano con las respuestas de los
entrevistados, esta herramienta la utilizan las empresas cuando son mas grandes, estables

econdmicamente y requieren procesar gran cantidad de datos, esto debido a que estd orientada
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principalmente para procesar informacién y datos masivos que requieren mucho tiempo en el

analisis, por lo que demanda altos costos.

Unidad de analisis 2: Efectos del uso de estrategias de internacionalizacién

La segunda unidad de andlisis expone los efectos del uso de estrategias de
internacionalizacion para las pymes exportadoras de fruta deshidratada. Sobre este tema,
Sarmiento (2014), citando a Peng (2010), difiere del concepto tradicional de estrategia de
internacionalizacion, que es definida como la forma de competir en el ambito internacional y ver
la forma en que los rivales globales se encuentran conviviendo en diversos paises. Asimismo,
comprenden la manera en que las compafias nacionales compiten entre ellas y con las entrantes

extranjeras. Con el objetivo de analizar sus efectos surgen las siguientes categorias:

e Aumento del mercado meta
e Aumento de ventas
e |nnovacion

e Posicionamiento de la marca

Para cada categoria se realizard una descripcion basada en las respuestas que se
obtuvieron en la realizacion de las entrevistas a la muestra de la investigacion, con sus
respectivos analisis, tomando en cuenta los objetivos planteados, creando una comparacion
méaxima con la teoria expuesta en el capitulo Il, con el fin de llegar a las conclusiones de la

presente investigacion.

Categoria 1: Aumento del mercado meta

Descripcion.
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Con referencia a lo anterior, Rojas y Valverde (2018) mencionan que tradicionalmente un
mercado consiste en un lugar fisico donde se relinen compradores y vendedores para comprar y
vender bienes o realizar transacciones sobre un producto o clase de productos. Sin embargo, el
mercado meta corresponde al segmento sobre el que se dirigird la empresa para disefiar sus
estratégicas tacticas. Es importante porque se debe saber con anterioridad cual es el segmento que
se va a atender. Los clientes se caracterizan por tener necesidades en comdn que pueden ser

satisfechas por la empresa. Esta categoria se evidencia a partir de las siguientes frases:

e “Al ser una pyme considero que las estrategias de internacionalizar tienen un alto
impacto de deben implementar para llegar a los mercados deseados, brindan un

mayor acatamiento de mercado y/o negociaciones”. (Entrevistado 4)

e “Las herramientas, principalmente las de publicidad, dan la oportunidad de generar
nuevas oportunidades de mercado, gracias a que dan promocion y publicidad tanto de

la empresa como de la fruta deshidratada e imagen como tal”. (Entrevistado 8)

e “Las estrategias benefician a las empresas principalmente al aumentar el mercado
meta y a la vez las ventas, ya gracias a estas se expone la empresa, se busca su
crecimiento y ayuda para que en el mercado los clientes puedan diferenciar el

producto”. (Entrevistado 1)

Analisis.

Como se puede apreciar, la mayoria de los entrevistados mencionan que estas estrategias
brindan beneficios para las empresas. Entre estos beneficios se encuentra el aumento del mercado
meta, debido a que, en el momento de buscar introducir el producto en un mercado externo
especifico, se intenta aplicar alguna herramienta, que beneficia a la hora de ejecutarse por el

hecho de atraer més clientes y aumentar de esta forma el mercado meta.

Otro punto relevante es que gracias a estas herramientas de internacionalizacion se puede

aumentar el mercado ya existente, ya que, como efecto del uso de estas, pueden llegar a alcanzar
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clientes potenciales que se convertiran en clientes nuevos, o bien, incentivar a clientes que ya
consumen o comercializan el producto a aumentar el nivel de compras e inversibn como

consecuencia de la publicidad y tacticas de internacion del producto en el mercado internacional.

Categoria 2: Aumento de ventas

Descripcion.

Vela y Zabaleta (2014), citando a Fisher y Espejo (2007), consideran que la venta es una
funcion que forma parte del proceso sisteméatico de la mercadotecnia y la definen como toda
actividad que genera en los clientes el ultimo impulso hacia el intercambio, es decir la cesion de
un producto o servicio mediante un precio convenido. Las siguientes fueron las respuestas de los

entrevistados:

e “La competencia es grande, ya que existen muchas otras empresas, grandes y
pequerias, que se dedican a la venta del mismo producto por lo que el precio y
promocion del producto como estrategias son muy importantes para lograr aumentar

las ventas”. (Entrevistado 1)

e “Las herramientas de mercadeo o internacionalizacion pueden llegar a aumentar
significativamente las ventas, esto depende mucho de la manera en la que lo utilicen
las empresas y el seguimiento que se dé hasta alcanzar la meta buscada”.
(Entrevistado 5)

e “Las estrategias son muy efectivas, porque permiten ampliar la base de clientes que
tiene la empresa y tener un ritmo alto de ventas en el largo plazo. Siempre es bueno

buscar nuevos clientes y el crecimiento de la Pyme”. (Entrevistado 7)

Andlisis.
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Segun el analisis literario realizado y la opinion de los entrevistados, las estrategias de
internacionalizacion generan un aumento en las ventas y por ende en las exportaciones de fruta
deshidratada. Lo anterior debido a que gracias a estas herramientas atraen nuevos clientes e
incentivan las ventas a clientes ya existentes, a raiz de la promocion y publicidad que generan
sobre la marca y los productos de la empresa, ya que se amplian los mercados y estos van

generando crecimiento y desarrollo para las pequefias y medianas empresas.

Sin embargo, los entrevistados afirman que se deben utilizar de la manera correcta, y ser
centralizadas, directas y sobre todo estudiar el mercado para darle el seguimiento necesario para
poder alcanzar el éxito, y lograr ver los resultados reflejados en las ventas y exportaciones, ya
que en ocasiones presentan los resultados a largo plazo. Por otro lado si se utilizan de la manera
correcta, y logran llegar al cliente meta, impulsan a la empresa a un crecimiento constante y un

rapido desarrollo internacional.

Categoria 3: Innovacion

Descripcion.

De acuerdo con Vergara (2016), la innovacion siempre ha sido considerada como una
herramienta de transformacion empresarial, ya que permiten modificaciones importantes que dan
como resultado mejores practicas en el trabajo, que se basan en la dptima combinacion de
experiencia, profesionalismo y procesos dindmicos que generan productos y servicios de alta
calidad, por lo que define que la innovacion como “La secuencia de actividades por las cuales un
nuevo elemento es introducido en una organizacién con la intencion de beneficiarla en su

totalidad o alguna parte de la misma o a la sociedad en general” (p. 25).

e “Las herramientas son muy efectivas, porque permiten darse a conocer y evolucionar
en el mercado, ademés gracias a la tecnologia la empresa debe mantenerse
actualizada y esto genera innovacion, sin embargo es todo un proceso”. (Entrevistado
10)



97

e “Ayudan mucho a la empresa debido a que todos los procesos van ligados a
tecnologias modernas y estas ayuda a innovar y crear exposicion en nuevos
mercados, manteniéndose al margen de los requerimientos de los clientes”.
(Entrevistado 3)

Andlisis.

Este es un aspecto muy importante, ya que uno de los efectos del uso de estrategias de
internacionalizacion es que impulsa a las empresas a la innovacion, el cambio y la actualizacion,
debido a que estas herramientas normalmente van ligadas a la tecnologia y a través del tiempo en
uso, estas adquieren experiencia, profesionalismo y procesos dindmicos que generan mejoras y

beneficios para la compafiia, sus exportaciones, procesos y productos.

Recapitulando, la innovacion es crucial para la supervivencia de las pequefias y medianas
empresas, y el uso de estas estrategias en ocasiones mantienen la empresa actualizada, ya que
generan la creacion de nuevas ideas, productos o nichos de mercado, por lo que es un trabajo que
requiere mucho compromiso y en la actualidad es necesaria la adopcion de la tecnologia como

parte de cualquier estrategia, con mucha mas razon si se trata del comercio internacional.

Categoria 4: Posicionamiento de la marca

Descripcion.

Calero y Mora (2015), citando a Gwin (2003), sefialan que, para posicionar de forma
efectiva una marca, la empresa debe conocer como dicha marca es percibida en relacion con otras
marcas en su categoria de producto. A través del posicionamiento de marca, la compafiia intenta
construir una ventaja competitiva sostenible a partir de los atributos de productos tangibles e
intangibles en la mente de los consumidores. Lo mencionado anteriormente se aprecia en las

siguientes respuestas acufiadas por los entrevistados:
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e “Las estrategias son efectivas porque dan a conocer la empresa en otros paises,
buscan aumentar exportaciones y generar un posicionamiento internacional, pero

algunas son muy costosas para la empresa”. (Entrevistado 11)

e “Estas herramientas causan un reconocimiento y fidelizacion de clientes en el
mercado internacional, lo que brinda posicionamiento en el mercado meta y

preferencia por parte de los clientes”. (Entrevistado 5)

Analisis.

Como se puede apreciar, basado en el aporte tedrico y la opinién de los entrevistados, las
estrategias de internacionalizacion, también brindan la ventaja de generar un posicionamiento de
la marca en el mercado internacional, esto debido a que muchas de estas herramientas se basan en
la aplicacion de promocion y publicidad de la empresa y sus productos, lo que genera un mayor
reconocimiento en el mercado y los clientes meta de ese mercado externo se van familiarizando
con la marca y los productos, hasta el punto de elegirlos en medio de otros que son parte de la

competencia internacional, y esto gracias a la fidelizacion de los clientes.

Unidad de andlisis 3: Importancia de la aplicacion de estrategias

La tercera unidad de analisis expone la importancia de la aplicacién de estrategias de
internacionalizacion para las pymes exportadoras de fruta deshidratada. Sobre este tema, Tabares
y Cabra (2020) plantean que la decision de entrar en un mercado exterior especifico surge del
andlisis de la estrategia de la expansion de la empresa y de sus recursos especificos disponibles,
determinando su ventaja competitiva en el mercado. Para lograrlo es recomendable que aborden
las estrategias Yy estructuras utilizadas de manera exitosa en el pasado de los competidores lideres

del sector, teniendo en mente que el resultado puede ser distinto y que los recursos disponibles y
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los mecanismos pueden causar diferencias en el rendimiento de estas empresas ya que todas
tienen formas diferentes. Con el objetivo de analizar su importancia surgen las siguientes

categorias:

e Ventajas

e Desventajas por mala aplicacion

Para cada categoria se realizard una descripcion basada en las respuestas que se
obtuvieron en la realizacion de las entrevistas a la muestra de la investigacion, con sus
respectivos analisis, tomando en cuenta los objetivos planteados, creando una comparacion
méaxima con la teoria expuesta en el capitulo Il, con el fin de llegar a las conclusiones de la

presente investigacion.

Categoria 1: Ventajas

Descripcion.

De acuerdo con Torres y Vega (2007), una empresa tiene una ventaja competitiva cuando
cuenta con una mejor posicion que los rivales para asegurar a los clientes y defenderse contra las
fuerzas competitivas. EI como obtener ciertas ventajas se relaciona con la jerarquia de las metas
estratégicas, como visién, mision y objetivos estratégicos, como también el andlisis interno y
externo de la organizacién. Las decisiones que toman los lideres tienen que ver con la eleccion de
una industria y como competir en ellas y finalmente las acciones para lograr lo anterior. Tomando

como base las entrevistas, las personas opinan que:

e “Mucho, gracias al uso de estas estrategias, te permiten competir en los mercados
internacionales con gran ventaja y llegar a alcanzar una mayor cantidad de

potenciales clientes en otros paises”. (Entrevistado 6)
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e “Es muy bueno que las empresas utilicen estas estrategias como método de
crecimiento internacional y desarrollo, son bastante efectivas, por que nos brindan
muchas ventajas, y a las empresas que las utilizan pero debe haber un estudio de

mercados correcto”. (Entrevistado 3)

Analisis.

De acuerdo con los analisis realizados y gracias al aporte de los entrevistados, se puede
apreciar que estas estrategias que utilizan las empresas para internar sus productos en el mercado
internacional, generan muchas ventajas que benefician el proceso de exportacion, las ventas, el
posicionamiento en el mercado, la promocién y publicidad, entre otras ventajas que varian de
acuerdo con el enfoque y seguimiento que las mismas empresas le den a las estrategias y sus

resultados.

Por otro lado estas estrategias que utilizan las pequefias y medianas empresas, han
beneficiado a lo largo del tiempo, sin embargo, afirman que debe existir una correcta aplicacion y
buen estudio de mercado, para poder obtener estas ventajas mencionadas anteriormente, y que
van ligadas con tomar la delantera en el mercado internacional y en la forma de como competir

en el exterior para finalmente lograr las acciones anteriores.

Categoria 2: Desventajas por mala aplicacion

Descripcion.

Las organizaciones ligadas con la exportacidn de fruta deshidratada presentan dentro de
sus comentarios y aportes sobre las estrategias de internacionalizacion un conjunto de
consecuencias que enfrentan las pymes por el mal uso o aplicacién de las dichas estrategias,
razon por la cual deben seguir los procedimientos recomendados por los expertos en el momento
de aplicarlas, ademas de dar seguimiento a los procesos para poder ver los resultados reflejados

en las exportaciones. En relacion con esta categoria, los expertos mencionaron lo siguiente:
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e “Mal usadas se podrian perder negociaciones y por ende disminuir las exportaciones,
tomando en cuenta que representan altos costos que implicaran una gran perdida de

dinero”. (Entrevistado 4)

e “Si se da una falta de atencion a las herramientas, es mejor no tenerlas, ya que va a
estar obsoleta por lo que generara una lentitud en la respuesta y puede causar

confusion en los procesos y pérdida de clientes”. (Entrevistado 5)

e “Podrian resultar engafiados pues muchas de los “posibles clientes” que asisten a las
ferias no llegan con buenas intenciones y se valen de la necesidad para hacer

fechorias y buscar la manera de estafar a los expositores”. (Entrevistado 8)

e “La competencia, existen muchas otras empresas, grandes y pequefias, que se dedican
a la venta del mismo producto por lo que el precio y promocion del producto son muy

importantes”. (Entrevistado 9)

Analisis.

Es muy importante tener en cuenta que, de acuerdo con los entrevistados, estas
herramientas son muy Utiles en el proceso de internacionalizacion. Sin embargo, su mala
aplicacion puede generar gran cantidad de consecuencias y desventajas para las empresas, ya que
existe mucha competencia en el ambito, pueden convertirse en victimas de estafa, si no brindan el
seguimiento adecuado, pueden perder clientes y dinero, por lo que si se da un mal uso puede

resultar muy peligroso para la empresa.

En conclusion, estas herramientas de internacionalizacion son muy utiles para las
pequefias y medianas empresas exportadoras de fruta deshidratada, pero a su vez demandan gran
cantidad de recursos como tiempo, personal capacitado, inversion de dinero, seguimiento, entre

otros aspectos importantes, por lo que deben asesorarse y buscar la herramienta que realmente se
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adapte a sus necesidades para poder obtener las ventajas y lograr el objetivo de internacionalizar

la empresa y aumentar las exportaciones.

CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este capitulo, se establecen las conclusiones y recomendaciones que se obtuvieron en
la investigacion. En primer lugar, se pretende detallar las conclusiones obtenidas, con el
proposito de dar respuesta a los objetivos planteados y a la incognita de la investigacion.
Posteriormente, se emiten las recomendaciones correspondientes, debido a los analisis de

resultados, informacion y datos recabados durante el desenlace del proyecto.

Conclusiones de la investigacion

Segun las respuestas brindadas por los expertos, se determind que la fruta deshidratada es
un producto que se encuentra con una tendencia al aumento, por ende posee una oportunidad en

el mercado para su comercializacion y exportacion.

Ademas, se pudo demostrar que Costa Rica es uno de los exportadores de fruta mas
reconocidos a nivel mundial, por lo que la fruta deshidratada posee gran ventaja y popularidad en

el mercado internacional.

Se concluye que los clientes consumidores de fruta deshidratada muestran una preferencia
por el producto costarricense en comparacion a otros paises, lo cual representa un beneficio para

los exportadores costarricenses de fruta deshidratada.

Con la presente investigacion se determina que las estrategias de internacionalizacion que
utilizan las pequefias y medianas empresas exportadoras de fruta deshidratada, brindan

efectividad a sus exportaciones, por lo que las empresas obtienen beneficios y ventajas si estas se
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utilizan de la manera correcta, y de esta forma, mas adelante pueden convertirse en grandes

empresas exitosas.

Se concluye que una caracteristica que poseen estas estrategias es su gran efecto en la
promocion y publicidad de la empresa en el mercado internacional, ya que exponen sus productos
y promocionan el posicionamiento de la marca a través de ferias, herramientas tecnoldgicas,

Internet, redes sociales, entre otras.

Se determiné que las estrategias generan un aumento en el reconocimiento y fidelizacion
de los clientes alrededor del mundo, ya que muchos logran llegar a la empresa y conocer mas de

esta por medio de la promocion y la publicidad internacional.

Segun lo investigado, se determind que entre las ventajas mas importantes del uso de estas
estrategias estan la innovacion, el aumento de sus ventas, el aumento del mercado meta y el

posicionamiento de la marca en el mercado internacional.

Ademas, la mayoria de estas estrategias estan completamente ligadas a la tecnologia y el
uso de Internet por lo que sus efectos y resultados se pueden observar facilmente por medio de

este, evitando viajes a largas distancias.

Se determinG que una caracteristica importante que destaca dentro del uso de estrategias
de internacionalizacion es la efectividad y los beneficios que se generan gracias a su correcta
utilizacion, tomando en cuenta que la mayoria de estas herramientas para la internacionalizacion

estdn muy ligadas a las tecnologias de informacion.

Se concluye que entre las herramientas més utilizadas segun los expertos son mercados
electronicos, redes sociales, ferias empresariales, videoconferencias, marketing digital, e-

commerce Yy business intelligence.
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El presente estudio indica que las estrategias de internacionalizacion mal aplicadas o con
un seguimiento incorrecto generan pérdida de clientes, dinero e inversion, debido a que estas

herramientas tienen como clave el estudio de mercado.

Ademas se concluye que el seguimiento es necesario para poder obtener los resultados
deseados de su implementacion en las empresas exportadoras de fruta deshidratada; estos
resultados se ven reflejados en la respuesta de los clientes, el nivel de sus exportaciones y sus

ventas.

Se concluye que el impacto negativo que pueden llegar a generar estas estrategias para
internar el producto en el mercado internacional es si se utiliza de mala manera o no se le da el
seguimiento correcto, ya que puede causar la pérdida de clientes y de producto, y por ende la
perdida de dinero, esto si no se realiza un estudio de mercado previo y no se da el mantenimiento

0 seguimiento correcto a las herramientas que se utilicen.

Cabe destacar que se determind que la implementacion de estrategias de exportacion por
parte de las pequefias y medianas empresas exportadoras de fruta deshidratada en Costa Rica
posee dentro de sus impactos intensificar el crecimiento de las exportaciones y ventas de este

producto en el exterior.

Se concluye que existe una tendencia y demanda de los mercados sobre productos
saludables como la fruta deshidratada, provocando un alto beneficio econémico tanto para los
productores como para el pais, mejorando significativamente la exposicion de productos

nacionales.

Respondiendo a la incognita de la investigacion, con certeza se puede concluir que las
pequefias y medianas empresas exportadoras de fruta deshidratada utilizan estrategias de
internacionalizacion de sus productos, que son muy efectivas para su comercializacion, y como
ya se mencionaron anteriormente, la mayoria de estas van muy ligadas a la tecnologia, lo cual
beneficia mucho a las empresas en el proceso de exportacion de un producto, que es altamente

competitivo en el mercado internacional.
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Recomendaciones de la investigacion

Se les recomienda a los distintos productores de fruta deshidratada que se encuentran
interesados en iniciar con la internacionalizacion de su empresa aplicar estas estrategias

mencionadas anteriormente, principalmente las ligadas a la tecnologia.

Ademas se sugiere que se brinde seguimiento y mantenimiento a estas estrategias, ya que
generan grandes beneficios y ventajas competitivas para las empresas.

Se recomienda a las pymes interesadas en exportar o0 aumentar sus exportaciones acudir a
PROCOMER vy a otras entidades que brinden ayuda y capacitaciones en este proceso de

expansion, crecimiento y desarrollo para alcanzar el éxito.

Por otra parte, se recomienda a PROCOMER incentivar y continuar ofreciendo
capacitaciones para las pequefias y medianas empresas productoras de fruta deshidratada, ya que
la mayoria de los entrevistados alcanzaron el éxito gracias a las capacitaciones, certificaciones y

ferias comerciales que brinda la entidad.

Se sugiere a estudiantes, empresas o0 investigadores interesados en ampliar el tema objeto
de estudio en un futuro, centralizar el analisis de las herramientas de internacionalizacién ligadas
a la tecnologia de punta, ya que contintan inovando, creando y actualizando estas herramientas y

plataformas tecnolégicas.

Ademas, a las pequefias y medianas empresas del sector exportador de fruta deshidratada
se les recomienda mejorar las comunicaciones y tecnologias de informacion, para obtener un

mejor panorama Yy beneficios de estas herramientas de internacionalizacion tecnoldgicas.
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Se recomienda a estas empresas buscar la manera de aumentar su publicidad vy
posicionamiento de la marca en el mercado internacional, para aumentar sus ventas y

exportaciones de este producto gracias a una correcta aplicacion de estas herramientas.

Se les sugiere a las pequefias y medianas empresas del sector exportador de fruta
deshidratada acudir a expertos o empresas de mercadeo internacional que les brinden un

asesoramiento profesional sobre cual herramienta se adapta mas a las necesidades de cada una.

Se recomienda a las pequefias y medianas empresas exportadoras que utilizan alguna de
estas herramientas de internacionalizacién, darle seguimiento al proceso y analizar los resultados

para poder tomar decisiones correctas y verse beneficiadas tras su implementacion.

Ademas, se recomienda realizar un anélisis de datos posterior al uso de cualquiera de
estas herramientas, esto para medir el rendimiento, ya sea a corto o largo plazo, y ver los

resultados reflejados en el nivel de las exportaciones.

También se recomienda a las empresas productoras de fruta deshidratada buscar la
obtencion de certificaciones y reconocimientos para poder ofrecer el producto con gran ventaja

en el desarrollo, la expansién y la comercializacion de este producto en el mercado internacional.

Se recomienda a todos las empresas exportadoras mantener tecnologia de punta y sistemas
que se adapten a los requerimientos de los clientes, ya que expertos afirman que todos los

procesos de comercio internacional van ligados a tecnologia.

Se recomienda a las pymes exportadores de fruta deshidratada utilizar estas herramientas
para marcar una diferenciacion de sus productos frente a la competencia, ya que expertos afirman
gue existen muchas otras empresas, grandes y pequefias, que se dedican a la venta del mismo

producto por lo que el precio, la promocién y la diferenciacion de este son muy importantes.
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APENDICE

Apeéndice A

Estimado sefior(a):
La presente entrevista forma parte de un estudio, el cual se esta llevando a cabo para optar por el
grado académico de Bachillerato en Comercio Internacional en la Universidad Internacional de
las Americas. Su participacion en este estudio es voluntaria y se mantendrd su anonimato. Los
resultados forman parte de la investigacion, la cual trata sobre el tema: Estudio de las pymes
exportadoras de fruta deshidratada en cuanto a las estrategias de internacionalizacion en el
segundo semestre del 2019. Toda la informacion sera utilizada solo para efectos de la presente
investigacion. Sirvase a contestar de manera concisa y directa.

1. ¢Como influyen la tecnologia y las estrategias de internacionalizacién, en la exportacion de
la fruta deshidratada?

2. ¢Puede describir el proceso de aplicacion de estrategias o0 aspectos mas importantes, al
momento de comercializar la fruta deshidratada en el mercado internacional?

3. ¢Conoce usted o ha utilizado alguna de estas herramientas como parte del proceso de acceso
al mercado internacional?

Mercados electronicos / Redes sociales / Participacion en ferias empresariales /
Videoconferencias / Marketing digital / Vigilancia tecnoldgica, comercial y competitiva /
Business intelligence / Otra:

4. ¢Recomendaria usted alguna herramienta especifica para las pymes exportadoras de fruta
deshidratada en el uso de estrategias para el comercio internacional? ;Por qué?

5. ¢Cual es el principal beneficio que se puede encontrar a nivel comercial, gracias a la
implementacion de estrategias de internacionalizacion en la exportacion de fruta
deshidratada?

6. ¢Qué tan efectivas considera que son estas estrategias de comercializacién internacional para
las pymes exportadoras de fruta deshidratada? ¢Por qué?

7. ¢Qué consecuencias o0 riesgos cree usted que podrian ocurrir si no se aplican o se da una
mala aplicacion de técnicas de internacionalizacion para las pymes?

8. ¢Segun su experiencia cudles suelen ser los mayores obstaculos que se presentan a las pymes

para ingresar sus productos en el mercado internacional?



