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Resumen Ejecutivo

El presente trabajo de investigacion analiza de manera integral los factores técnicos,
regulatorios y estratégicos que inciden en el proceso de internacionalizacion de una pequefia
empresa costarricense del sector de bebidas alcohodlicas artesanales. La investigacion se
desarroll6 bajo un enfoque cualitativo con disefio fenomenologico empirico, utilizando como
herramientas la revision documental, entrevistas semiestructuradas a expertos en comercio

exterior y analisis de casos comparativos.

El objetivo principal fue analizar las estrategias comerciales y aduaneras que debe
implementar Golden Rush para exportar su producto insignia, el licor de uchuva, al mercado
estadounidense, identificando las barreras regulatorias, técnicas y comerciales que podrian
afectar su insercion internacional, asi como las oportunidades derivadas del marco legal

vigente.

Se identificd que Costa Rica, como pais exportador, cuenta con un conjunto de
normativas que regulan la produccion y comercializacion de bebidas alcohdlicas, incluyendo
la obtencion de permisos del Ministerio de Salud, el cumplimiento fiscal ante el Ministerio
de Hacienda y la tramitacion de exportaciones mediante la Ventanilla Unica de Comercio
Exterior (VUCE). Por su parte, Estados Unidos exige la observancia de los lineamientos de
la Alcohol and Tobacco Tax and Trade Bureau (TTB) y la Food and Drug Administration
(FDA), especialmente en lo relativo al etiquetado, registro de importadores y composicion

del producto.

Asimismo, se determind que el CAFTA-DR representa un elemento determinante
para la viabilidad econdmica del proyecto, ya que otorga beneficios arancelarios y simplifica
los procedimientos de ingreso al mercado estadounidense, siempre que se cumplan las reglas
de origen del tratado. Entre las principales barreras de acceso identificadas destacan la
complejidad normativa estatal, los costos logisticos y la limitada informacion disponible para

las pymes exportadoras.
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El andlisis aplicado de los modelos teodricos de internacionalizacion —el Paradigma
Ecléctico (OLI) de Dunning y el Modelo de Uppsala— permiti6 concluir que Golden Rush
posee ventajas de propiedad (marca diferenciada, innovacion y proceso artesanal) y ventajas
de localizacion (recursos naturales locales, imagen pais y beneficios del CAFTA-DR), lo que
le confiere una posicion favorable para competir en mercados internacionales. La
investigacion demuestra la viabilidad comercial de la exportacion del licor de uchuva hacia
Estados Unidos, siempre que la empresa adopte una estrategia integral que combine
cumplimiento normativo, diferenciacion de marca, presencia digital, alianzas con
distribuidores especializados y una narrativa de origen coherente con la identidad

costarricense.

Finalmente, se concluye que la internacionalizaciéon de Golden Rush no solo es
factible, sino también estratégica para diversificar la oferta exportable costarricense,
promover la innovacion agroindustrial y fortalecer la competitividad del pais en el sector de

bebidas espirituosas premium.
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CAPITULO I: PROBLEMA

La internacionalizacién de productos representa actualmente una de las estrategias
clave para el crecimiento empresarial, econdmico y la insercion competitiva en mercados
globalizados de empresas costarricenses. En este contexto globalizado, las empresas
costarricenses enfrentan una gran variedad de retos y oportunidades para exportar productos
innovadores a paises con altos estdndares tanto regulatorios como de consumo, como Estados

Unidos en el caso de la presente investigacion.

Este escrito se centra en la empresa costarricense Golden Rush, la cual busca exportar
licor de uchuva al mercado estadounidense durante el segundo semestre del 2024. A partir
de este caso real, la investigacion se centra en analizar el conjunto de estrategias comerciales

y aduaneras necesarias para llevar a cabo un proceso de internacionalizacion efectivo.

Uno de los problemas fundamentales que se identifican en este estudio es la falta de
informacion préctica sobre como enfrentar los desafios del comercio internacional desde la
perspectiva de pequefias y medianas empresas nacionales (pymes de ahora en adelante). A
pesar de que Costa Rica cuenta con talento emprendedor y su sector exportador posee una
tendencia de crecimiento sostenida y positiva, existe una carencia de estudios que integren la

realidad aduanera, comercial y de mercado en procesos concretos de exportacion.

Esta investigacion busca precisamente llenar ese vacio, convirtiéndose en una
herramienta Util para otras pymes locales que deseen incursionar en mercados
internacionales. El caso de Golden Rush, evidencia la necesidad de que el Estado
costarricense fortalezca su apoyo a sectores emergentes y fomente activamente la innovacion

dentro del sector productivo nacional.

Apostar por productos diferenciados, como el licor de uchuva, no solo activa y
dinamiza la economia, sino que también visibiliza la capacidad de transformacion de la
agroindustria costarricense. Existen ideas, creatividad y productos con potencial, lo que hace

falta es generar condiciones reales que impulsen su proyeccion hacia el exterior.
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El enfoque de la investigacion abarca tanto los aspectos técnicos del comercio
internacional, por ejemplo, normativas, barreras y viabilidad exportadora como los factores
comerciales de tendencias de consumo, analisis de mercado y posicionamiento. De esta
manera, se propone un abordaje integral que permita comprender como se interrelacionan

estos elementos en un proceso de exportacion concreto.

A través de este estudio se busca no solo generar conocimiento aplicado sobre un caso
particular, sino también contribuir al fortalecimiento del sector exportador costarricense,
especialmente desde la perspectiva de las pymes que representan el motor de innovacion y
desarrollo en el pais. Por lo que se plantea la pregunta de investigacion: ;Como pueden las
estrategias comerciales y aduaneras impulsar la internacionalizaciéon de Golden Rush en la
exportacion de licor de uchuva desde Costa Rica hacia Estados Unidos en el segundo

semestre del 2024, considerando el marco regulatorio y las barreras de acceso al mercado?

Justificacion

En un entorno global cada vez mas competitivo, la internacionalizacién de productos
costarricenses innovadores representa una oportunidad clave para el desarrollo econdmico
de Costa Rica y a su vez del crecimiento de las pymes que buscan prosperar y posicionarse
en mercados internacionales. El presente escrito desarrolla un estudio sobre las estrategias
comerciales y aduaneras que enfrenta la empresa costarricense Golden Rush para la
exportacion de licor de uchuva hacia Estados Unidos, en el segundo semestre del 2024, el
cual destaca la relevancia de abordar un proceso real de posicionamiento internacional con
un producto emergente, diferenciado e innovador y dentro del sector de bebidas alcohdlicas

del tipo frutales.

La justificacion de esta investigacion yace en diferentes puntos por abordar. En
primer lugar, por el valor estratégico de comprender los desafios regulatorios y logisticos que
conlleva la exportacion de licores frutales desde Costa Rica hacia mercados exigentes como
el estadounidense. El andlisis del marco legal, las barreras tanto de salida del pais como de

acceso, la demanda, la competencia y las oportunidades de diferenciacion permite construir
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una vision integral del proceso de internacionalizacion, facilitando la toma de decisiones

empresariales informadas y sostenibles principalmente para el nicho de pymes analizado.

Por otro lado, esta investigacion ofrece un aporte significativo al drea de comercio
internacional en Costa Rica, al convertirse finalmente en una guia practica para otros
emprendimientos y pymes locales con aspiraciones de internacionalizar y exportar sus
productos innovadores. El plasmar un conjunto de experiencias, obstaculos y estrategias
exitosas fortalece el grupo y ambiente exportador del pais y promueve la diversificacion de
la oferta de productos exportables, alineada con los objetivos nacionales de desarrollo

econdémico y apertura comercial.

Asimismo, el enfoque propuesto en un producto no tradicional como el licor de
uchuva, permite en esta investigacion visibilizar el verdadero potencial de la agroindustria
costarricense para agregar valor a sus productos agricolas. Su proceso de transformacion y
finalmente su comercializacion, en este caso internacional. Esto por su parte no solo estimula
la innovacién empresarial, sino que también impulsa la generacion de empleo y el
encadenamiento productivo en zonas rurales, contribuyendo al desarrollo inclusivo y

territorial para los costarricenses.

Finalmente, esta investigacion aporta a la comprension de como la gestion aduanera
y las estrategias de marketing internacional se complementan en los procesos de exportacion.
Tradicionalmente los estudios en comercio internacional tienden a enfocarse en aspectos
logisticos y regulatorios, mas se incorpora de forma innovadora el andlisis de marketing

como un componente esencial para el éxito de la internacionalizacion.

En un entorno global altamente competitivo y orientado al consumidor, entender el
mercado de destino, las tendencias de consumo y las oportunidades de diferenciacion ya no
es opcional, sino indispensable. Al integrar el andlisis técnico aduanero con una vision
estratégica del posicionamiento comercial, esta investigacion ofrece una perspectiva
completa que fortalece tanto la toma de decisiones empresariales como el desarrollo

académico del comercio internacional.
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Objetivos
Objetivo General #1

Analizar las estrategias comerciales y aduaneras de internacionalizacion que enfrenta
Golden Rush para la exportacion de licor de uchuva desde Costa Rica a Estados Unidos en

el segundo semestre del 2024.

Objetivos Especificos

Identificar el marco regulatorio que deben cumplir las exportaciones de licor de

uchuva desde Costa Rica hacia Estados Unidos.

Conocer las barreras de acceso a mercados de las exportaciones de licor de uchuva

desde Costa Rica hacia Estados Unidos.

Evaluar la viabilidad de la exportacion del licor de uchuva de Golden Rush hacia

Estados Unidos en el segundo semestre del 2024.

Objetivo General #2

Estudiar la cuota de mercado, la demanda y las tendencias de consumo del licor de
uchuva en Estados Unidos para orientar la estrategia de internacionalizacion de Golden Rush

en el segundo semestre del 2024.

Objetivos Especificos

Investigar las tendencias y preferencias del mercado estadounidense en el sector de

licores frutales.

Analizar la competencia y oportunidades de diferenciacion del licor de uchuva

Golden Rush en el mercado estadounidense.
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Disenar una guia explicativa que combine estrategias comerciales, digitales,
logisticas y promocionales adaptada al contexto y consumidor para la presencia de licor de

uchuva Golden Rush en el mercado estadounidense.

Antecedentes
Tesis Nacionales

La primera tesis nacional consultada es la de Marchena, P, Saborio, J y Valverde, L.
(2020) con el tema “Propuesta de estrategia de internacionalizacién para la mora orgéanica
dirigida hacia California EE.UU, con el aporte de herramientas tecnoldgicas digitales: el caso
de la empresa Finca Santa Clara, La Cima, Dota, Costa Rica” y la realizan para la Facultad
de Ciencias Sociales de la Universidad Nacional de Costa Rica para optar por el grado
académico de Licenciatura en Comercio y Negocios Internacionales con énfasis en Mercadeo

Internacional.

El objetivo principal de dicha investigacion consiste en disefiar una estrategia de
internacionalizacion dirigida a California EE. UU para la mora orgénica proveniente de la
empresa finca Santa Clara, con el aporte de herramientas de tecnologias digitales. Se
desprenden los objetivos especificos de identificar los componentes de la estrategia de
internacionalizacion requeridos para el producto y destino, interpretar los componentes de la
estrategia y sus implicaciones para la mora organica costarricense, y generar una propuesta
de estrategia de internacionalizacion para la mora organica utilizando una plataforma

tecnologica para la Empresa Santa Clara.

Este antecedente emplea un tipo de investigacion cualitativa que utiliza la recoleccion
de datos como herramienta indagadora principal, por medio de la observacidon empirica y
posterior categorizacion para analisis de datos. De esta forma, se aplican los métodos de

investigacion documental y aplicacion de entrevistas como trabajo de campo.

Como resultado del desarrollo del escrito, Marchena, P, Saborio, J y Valverde, L.
(2020) realizan cuatro conclusiones que impactan directamente el antecedente buscado para

la presente investigacion, desarrolladas a continuacion. En primer lugar, se concluye que
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existe un mercado potencial para la mora organica congelada proveniente de Finca Santa
Elena, después de realizar un estudio de mercado y entender el valor agregado que este
producto aporta al mismo. Se detalla que, especificamente en el drea de San Francisco, existe
un segmento al cual dirigirse, con un ingreso per capita y preferencias establecidas como

ideales para el consumo de mora organica.

Ademas, se establece que, aunque el estado de California en Estados Unidos es
actualmente productor de mora, la capacidad de atender la demanda no es suficiente ni cubre
la propuesta de valor ofrecida de ser un producto organico. Su principal razén es que EE. UU
no es un pais tropical y cuenta con estaciones climaticas a lo largo del afio que temporalizan
la produccion, colocando a Costa Rica con una ventaja comparativa en el mercado y
ofreciendo un nicho de desarrollo importante, como el que se busca para el licor de uchuva

de Golden Rush en el mismo pais.

Por ultimo, uno de los objetivos de realizar la presente investigacion es establecer
estrategias comerciales entre el pais origen y destino (Costa Rica y Estados Unidos) para
crear un argumento de viabilidad de exportacion de licor de uchuva, por lo que se relaciona

directamente con la tercera conclusion de Marchena, P et al. (2020), la cual indica que:

El hecho de que EE.UU y Costa Rica gocen de una activa relaciéon comercial
representa una ventaja para el pais, debido a que EE.UU es el principal socio
comercial desde hace algunos afos. Ejemplo de lo anterior es el caso de la
mora orgéanica congelada costarricense, la cual paga cero aranceles de ingreso
al mercado estadounidense, esto representa una ventaja para la empresa en

comparacion con otros paises latinoamericanos. (p.150)

La siguiente tesis nacional consultada es la de Paola Angulo Vargas, Andrés Mora
Elizondo, Melissa Vargas Mora y Elena Soto Calderon (2017), titulada “Resultados

comerciales del CAFTA-RD en el sector agropecuario costarricense: 2009-2015”, elaborada
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para la Escuela de Administracién Publica de la Universidad de Costa Rica como requisito

para optar por el grado de Licenciatura en Administracion Aduanera y Comercio Exterior.

De esta investigacion se desprenden varios objetivos relevantes, entre los que
destacan tres: analizar las condiciones de acceso a mercados en el marco del CAFTA-RD,
evaluar el contexto econdmico del sector agropecuario costarricense durante el periodo 2009-
2015 e identificar los resultados del intercambio comercial entre Costa Rica y Estados Unidos

en productos como frutas, café, hortalizas, arroz y lacteos.

Esta tesis adopta una metodologia de tipo exploratoria, basada en el andlisis
documental, estadisticas oficiales y entrevistas a actores del sector, lo cual le permite
identificar tanto los efectos del tratado como los retos estructurales que enfrenta el comercio

agropecuario costarricense.

El estudio resulta especialmente util para la investigacion de las estrategias
comerciales y aduaneras que enfrenta Golden Rush para la exportacion de licor de uchuva
desde Costa Rica hacia Estados Unidos, ya que examina con detalle las implicaciones del
CAFTA-RD, tratado vigente con el mercado de destino, y analiza productos agricolas
procesados, algunos también con destino estadounidense. La investigacion evidencia cémo
factores como la desgravacion arancelaria, las regulaciones fitosanitarias y los obstaculos
técnicos al comercio pueden favorecer o limitar la internacionalizacion de productos

agricolas transformados.

Finalmente, este trabajo aporta insumos claves sobre como la estructuracion de
estrategias comerciales debe considerar las condiciones especificas de acceso a mercados,
las exigencias normativas y las oportunidades dentro del marco institucional vigente,
elementos esenciales para una empresa como Golden Rush que busca posicionarse en el

competitivo mercado estadounidense con un producto innovador como el licor de uchuva.

La tercera tesis nacional consultada es la de Valdés Flores, J.J. (2014) con ¢l tema

“Plan de Mercadeo para la marca Ron Centenario para la Empresa Centenario Internacional
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S.A.” y larealiza para la Universidad de Costa Rica para el programa de Estudios de Posgrado
en Administracion y Direccion de Empresas para optar por grado y titulo de Maestria

Profesional en Administracion de Empresas con énfasis en Mercadeo y Ventas.

El objetivo principal de dicha investigacion consiste en proponer un plan de mercadeo
para la empresa Centenario S.A. para la marca Ron Centenario por medio de un anélisis
situacional interno y externo de la compania. Se desprenden los objetivos especificos
relevantes para la presente investigacion de analizar el modelo de mercadeo para la marca
que se utiliza en la actualidad tomando en cuenta aspectos como el producto, el precio, el
mercado meta, las actividades de mercadeo realizadas y la comunicacion con el
consumidor...(p.6) y desarrollar un plan de mercadeo segiin el analisis realizado en la
empresa y sus necesidades reales y al final exponer las conclusiones y recomendaciones

resultantes de la investigacion.

La metodologia que se emplea en este caso es de enfoque mixto con un predominio
cuantitativo respaldado por técnicas cualitativas. Se utilizaron encuestas estructuradas
dirigidas a consumidores, lo cual permitid obtener datos estadisticos relevantes sobre
preferencias de compra, frecuencia de consumo y percepcion de la marca. Esta informacion
se complemento con la aplicacion de un focus group y entrevistas a actores clave del canal
de distribucion, fortaleciendo el andlisis con perspectivas cualitativas. La combinacion de
ambos enfoques permitid una vision integral del mercado objetivo, lo cual resultd

fundamental para la formulacion de estrategias de mercadeo adecuadas.

Como resultado del desarrollo de la investigacion de Valdés, se realizan una serie de
conclusiones estrechamente relacionadas con el objetivo general descrito en esta
investigacion de estudiar la cuota de mercado, la demanda y las tendencias de consumo del
licor de uchuva en Estados Unidos para orientar la estrategia de internacionalizacion de

Golden Rush.

En primer lugar, se determin6 que las marcas convencionales de bebidas alcohodlicas

también tradicionales realizan actividades de mercadeo limitadas al trade marketing, lo que
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muestra un espacio de aprovechamiento importante para identificar en el segmento analizado
en la presente investigacion que actualmente existen brechas no solo de presencia de
productos, sino también de atencion de necesidades y valor a través de la publicidad.
Asimismo, las marcas ya establecidas por su longevidad y presencia no invierten del uso de
redes sociales y publicidad por medios no tradicionales. Esto apertura oportunidad a marcas
como Golden Rush para crear campafias digitales fuertes y acaparar espacio en el mercado

estadounidense como un producto innovador, amigable y de alta calidad.

Por ultimo, analizan que “Los supermercados son el principal lugar en donde ser
compra el ron, sin embargo, los bares tienen un importante rol en cuanto a la exposicion de
marca, ambos canales resultan fundamentales a la hora de comercializar el producto”. (p.
149). Dicho andlisis soporta la idea de que inicialmente en un plan de internacionalizacion
del licor de uchuva es necesario tener presencia en supermercados con alta recurrencia para
dar a conocer el producto y posteriormente, crear alianzas con bares y restaurantes en busca

de consolidar esa primera conexion con el cliente meta.

El antecedente desarrollado por Valdés resulta altamente relevante para la presente
investigacion ya que permite establecer paralelismos con el caso de Golden Rush y su
proceso de internacionalizacion del licor de uchuva hacia Estados Unidos. Ambos productos
pertenecen al segmento de bebidas alcohdlicas y enfrentan desafios similares en términos de
posicionamiento, visibilidad en el punto de venta y diferenciacion frente a marcas
consolidadas. Esta relacion directa con el objetivo general mencionado refuerza el valor de
utilizar esta tesis como un insumo clave para el disefio de estrategias comerciales y aduaneras

mas efectivas.

Finalmente, se logra destacar que no solo ofrece una guia para estructurar el analisis
interno y externo de la empresa, sino que también brinda ideas practicas sobre canales de
distribucion y promocion que pueden ser adaptadas al contexto del licor de uchuva como

producto innovador, natural y dirigido a un publico en bisqueda de experiencias distintas.
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La ultima tesis nacional consultada es la de Gonzalez, V. (2019) con ¢l tema
“Ventajas Competitivas de las Empresas al exportar Cerveza Artesanal a Centroamérica en
el Segundo Semestre del 2018” y la realiza para la Universidad Internacional de Las
Américas para la Escuela de Comercio Internacional para optar por el grado de Bachillerato

en Comercio Internacional.

El objetivo principal de dicha investigacion consiste en definir las ventajas
competitivas de las empresas que exportan cerveza artesanal a Centroamérica y se
desprenden los objetivos especificos de determinar las ventajas y desventajas para los
productores costarricenses al introducirse en el mercado centroamericano, e identificar los
requisitos necesarios en materia de barreras arancelarias no arancelarias para el ingreso del

producto en el mercado centroamericano.

La tesis utiliza un enfoque cualitativo con un disefio fenomenologico, lo que implica
una metodologia centrada en la comprension de las experiencias y percepciones de los
participantes en su contexto natural. A través de técnicas como entrevistas abiertas,
observacion no estructurada y andlisis de documentos se busca interpretar significados,
identificar patrones y construir conocimiento de manera inductiva. Esta combinacion
metodoldgica brinda un marco flexible y empdatico que permite explorar las dindmicas

comerciales desde una perspectiva humana, interpretativa y contextualizada.

Las conclusiones del estudio sefialan que una de las principales ventajas competitivas
para las empresas exportadoras es el acceso a nuevos mercados, lo cual resulta vital para un
pais de economia pequefia como Costa Rica. Se destaca que las empresas encuentran
motivacion en la posibilidad de posicionar sus marcas, diversificar riesgos, aprovechar
economias de escala y alcanzar mayor visibilidad a nivel regional. Sin embargo, también se
evidencian importantes desventajas, entre las que se incluyen la alta carga burocratica, los
elevados costos logisticos, la falta de capital, la limitada capacitacion empresarial y la

dificultad para cumplir con los requisitos arancelarios y no arancelarios.
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Este antecedente guarda una relacion directa con la presente investigacion sobre las
estrategias comerciales y aduaneras de internacionalizacion que enfrenta Golden Rush para
la exportacion de licor de uchuva desde Costa Rica hacia Estados Unidos en el segundo
semestre del 2024. Aunque se trata de diferentes productos (cerveza artesanal y licor de
uchuva, respectivamente), ambos pertenecen al sector de bebidas alcohdlicas producidas por

empresas PYMES costarricenses que buscan expandirse al mercado internacional.

Analizar este antecedente resulta de gran importancia para el presente estudio, ya que
proporciona una vision clara de los factores estratégicos, comerciales y aduaneros que deben
considerarse al disefiar un plan de internacionalizacion. Ademas, las barreras arancelarias y
no arancelarias descritas en el estudio, asi como las estrategias sugeridas para sortearlas,

ofrecen insumos valiosos que pueden adaptarse al contexto particular de Golden Rush.

De igual forma el conocimiento sobre la necesidad de cumplimiento de estandares
internacionales, registro sanitario y etiquetado es completamente transferible a la realidad de

la exportacion de un licor de fruta exotica hacia un mercado exigente como el estadounidense.

Tesis Internacionales

La primera tesis internacional consultada es la de Tauler (2023) con el tema “Plan de
exportacion de vino a Estados Unidos” y la realiza para la Facultad de Comercio de la
Universidad de Valladolid para optar por el grado académico de Master en Comercio

Exterior.

De esta investigacion se desprenden cuatro objetivos especificos, de los cuales tres se
toman como los principales a detallar: analizar el mercado vitivinicola en Estados Unidos,
identificando las tendencias de consumo y la posicion de la oferta y demanda del vino espafiol
en dicho mercado, identificar las regulaciones y requisitos legales para la exportacion de vino
de Espafia a Estados Unidos, con el fin de asegurar el cumplimiento de las normativas
comerciales y de etiquetado, y, por ultimo, evaluar los aspectos logisticos y financieros
relacionados con la exportacion, considerando los costos y proyecciones de ingresos para

asegurar la viabilidad econdmica del plan.
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Este antecedente utiliza una metodologia de investigacion mixta, siendo esta tanto
cualitativa como cuantitativa, ademas de emplear un estilo descriptivo y aplicado, que resulta
particularmente util para nuestra investigacion sobre las estrategias comerciales y aduaneras
que enfrenta Golden Rush para exportar licor de uchuva desde Costa Rica hacia Estados
Unidos, el mismo mercado que Tauler investiga. Se pone en evidencia la importancia del
cumplimiento normativo en los procesos de comercio internacional y como es un aspecto
fundamental cuando se trata de ingresar productos con contenido alcohdlico al mercado

estadounidense.

Se concluye que una correcta estructuracion de un plan de exportacion basado en un
andlisis FODA del producto y el mercado en el que se adentran, una estrategia solida de
ventas y el seguimiento claro de las regulaciones establecidas para la comercializacion del
producto tanto en el pais de origen como el de destino, brinda viabilidad y sostenibilidad a la
exportacion de vino a Estados Unidos, manteniendo el enfoque en la satisfaccion del cliente

final, la calidad del producto y crecimiento comercial sostenible.

En el caso del vino, que es un producto con contenido etilico producido a base de una
fruta, se destaca la necesidad de atender a las regulaciones del Alcohol and Tobacco Tax and
Trade Bureau (TTB de ahora en adelante) debido a la sensibilidad que se menciona para la
comercializacion legal del producto. Asimismo, el analisis del perfil del consumidor
estadounidense y su apertura a productos con propuestas innovadoras, como ocurre con los
vinos artesanales analizados, permite establecer paralelismos con el potencial del licor de
uchuva que se establece como un producto exotico, con valor agregado y con un enfoque que

puede alinearse a tendencias actuales de consumo consciente, autenticidad y sostenibilidad.

Otro aporte relevante del estudio es el tratamiento de barreras comerciales que pueden
alterar el proceso de internacionalizacion. En el caso de Golden Rush, esto implica una
evaluacion constante del marco arancelario y de los tratados que favorecen o dificultan la

entrada de bebidas alcoholicas costarricenses en Estados Unidos.
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La siguiente tesis internacional consultada es la de Pazmifio y Heras (2022) con el
tema ‘“Plan estratégico de exportacion de licor de agave hacia Estados Unidos desde la
empresa Don Capelo en el 2022” y la realizan para la Facultad de Ciencias Empresariales de
la Universidad Técnica de Machala para optar por el grado académico de Licenciatura en

Comercio Exterior.

De esta investigacion se desprenden el objetivo general de crear un plan estratégico
de exportacion de licor de agave hacia Estados Unidos de la empresa Don Capelo mediante
la comercializacion internacional y de €l se generan objetivos especificos, establecer la
caracterizacion gnoseologica, econdmica y administrativa del proceso de exportacion y de la
metodolodgica de la gestion estratégica, del licor de agave. El disefio de su metodologia se
basa en la hipdtesis de que si se aplica un plan estratégico de comercializacion internacional,
entonces se logra la exportacion de licor de agave hacia Estados Unidos desde la empresa

Don Capelo en el 2022.

La metodologia utilizada por Pazmifio y Heras es cuantitativa, pues utiliza
recoleccion de datos de campo, control de variables y seguimiento longitudinal de las
variables. Su finalidad es aplicada y tiene como caracteristica su objetivo final de ser
explicativa. Esta investigacion demuestra que un plan de exportaciéon va mas allad de los

aspectos técnicos, convirtiéndose en una herramienta de toma de decisiones estratégicas.

Se toman en consideracion aspectos como el analisis de mercado, requisitos legales
de comercializacion y aduaneros del pais destino, en este caso de Estados Unidos, los gustos
del consumidor y los aspectos logisticos de la transaccion. Esto guarda una estrecha relacion
con los objetivos de la presente tesis, en tanto se busca identificar tanto el marco regulatorio
como las barreras de acceso que podrian incidir en la viabilidad de exportar el licor de uchuva

desde Costa Rica, integrando factores comerciales, aduaneros y de planificacion estratégica.

Desde la perspectiva legal y aduanera, el estudio resalta la complejidad normativa al
exportar bebidas alcoholicas a Estados Unidos, lo cual se conecta directamente con el

objetivo especifico de identificar el marco regulatorio que debe cumplir Golden Rush,
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incluyendo requerimientos del TTB, FDA (Administracion de Alimentos y Medicamentos)
de ahora en adelante, etiquetado y permisos especiales. Asimismo, se confirma que los
errores en documentacion, certificaciones o etiquetado pueden comprometer la operacion
exportadora, hecho que refuerza la importancia de integrar una vision aduanera sélida en la

estrategia de internacionalizacion.

Se concluye en la investigacion que es necesario plantear una estrategia de
comercializacidon, como canales de distribucion fijos en el mercado objetivo para tener una
certeza de que las ventas serdn fijas y constantes. El mercado objetivo es muy atractivo para
la exportacion, ya que tiene un porcentaje favorable de consumidores de alcohol y por ultimo
es importante tener datos sobre los gustos y preferencias del consumidor americano para

adaptar el producto y poder competir con otros productos idénticos.

En el plano comercial, la investigacion destaca la creciente aceptacion de bebidas
espirituosas de origen latinoamericano, como el mezcal y el licor de agave, lo que ofrece un
paralelo directo con la potencial recepcion del licor de uchuva en nichos de mercado
interesados en productos innovadores y exoticos. Asi, se pone en evidencia la necesidad de
comprender las tendencias de consumo, algo que también forma parte de los objetivos de la
presente investigacion al analizar la demanda, la competencia y las oportunidades de

diferenciacion del producto Golden Rush en el mercado estadounidense.

La siguiente tesis internacional consultada fue realizada por Colorado, D, Maturana,
C y Ramirez, J. (2008) con el tema “Anadlisis de la cadena de logistica de la exportacion de
uchuva a Estados Unidos de América” y la realizan para la Universidad Tecnologica de
Bolivar para optar por el grado académico de Especialista en Logistica del Transporte

Internacional de Mercancias.

De esta investigacion se desprende el objetivo general de analizar el proceso logistico
de exportacion de uchuva a Estados Unidos y de €l se originan los objetivos especificos:
determinar los requisitos exigidos por Estados Unidos para la exportacion de uchuva, analizar

la cadena de abastecimiento de la uchuva, desde la compra, hasta su comercializacion para
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el mejoramiento de procesos logisticos, realizar un estudio acerca de la comercializacion del
producto para el ingreso de forma satisfactoria en el mercado estadounidense e investigar
acerca de los sistemas de almacenamiento, empaque y embalaje de la Uchuva, que permitan
una mejor conservacion y presentacion de acuerdo a los estandares exigidos por los Estados

Unidos.

La metodologia utilizada es de enfoque mixto predominando el enfoque cuantitativo.
El desglose de la investigacion se puede calificar como aplicada ya que se trata de un estudio
de caso que implica investigacion documental por su estructura centrada en el estudio de la

uchuva, su comercializacion, normas, exportaciones y logistica.

A lo largo de la investigacion se examinan las condiciones logisticas, fitosanitarias y
comerciales necesarias para la exportacion de uchuva fresca desde Colombia hacia Estados
Unidos y se destacan los requisitos de ingreso al mercado estadounidense bajo los pardmetros

del Departamento de Agricultura de los Estados Unidos (USDA) y la FDA.

Si bien el documento se enfoca en la uchuva como fruta fresca, representa un
antecedente importante porque permite identificar oportunidades y retos similares en la
exportacion de un producto transformado como el licor de uchuva. Se ofrece informacion
sobre la aceptacion del fruto en el mercado estadounidense, lo que respalda la viabilidad de
su diversificacion comercial en nuevas e innovadoras presentaciones y la importancia de
estrategias integrales que combinen el cumplimiento normativo aduanero con la
diferenciacion del producto, elementos clave para la internacionalizacion exitosa de Golden

Rush.

Se concluye que la uchuva posee potencial como producto de exportacion en el
mercado estadounidense gracias a sus propiedades nutricionales, versatilidad y creciente
aceptacion como fruta exotica. Se resalta que, aunque la participacion en el mercado
estadounidense atn es limitada, hay una tendencia positiva sostenida. Por tltimo, se enfatiza

la importancia de contar con una logistica eficiente, cumplir con las normas fitosanitarias y
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sanitarias internacionales, y aprovechar herramientas como los tratados de libre comercio

para mejorar la competitividad del producto colombiano en el exterior.

Este antecedente es fundamental para la presente investigacion, ya que valida la
demanda y aceptacion del fruto en el mercado estadounidense, lo cual abre posibilidades para
productos derivados, como licores. Asimismo, pone en evidencia la necesidad de estrategias
logisticas, comerciales y regulatorias bien estructuradas para cumplir con las exigencias del
comercio internacional. La experiencia de Colombia puede servir como guia para Golden
Rush en la identificacion de oportunidades y obstaculos, especialmente en temas de

cumplimiento aduanero, diferenciacion del producto y acceso a canales de distribucion.

La ultima tesis internacional consultada fue realizada por Bedoya, C., Cuartas, J. y
Piedrahita, E. (2023) con el tema “Exportacion sostenible de uchuvas en Colombia”, y la
realizan para la Facultad de Ciencias Administrativas y Econdmicas del Tecnoldgico de
Antioquia Institucion Universitaria, para optar por el grado académico de Graduado en

Comercio Exterior y Logistica.

De esta investigacion se desprende como objetivo general el estudio del proceso de
exportacion sostenible de la uchuva en el contexto colombiano. Entre los objetivos
especificos se destacan: identificar los requisitos fitosanitarios y logisticos para la
exportacion de uchuva, analizar el impacto ambiental de los procesos actuales, proponer
estrategias sostenibles que optimicen la cadena logistica, y evaluar la viabilidad comercial

del producto en mercados internacionales con enfoque en sostenibilidad.

La metodologia utilizada fue de enfoque mixto, con predominancia del enfoque
cualitativo. El estudio se desarroll6 mediante investigacion documental, entrevistas a actores
clave del sector agricola y andlisis de la cadena de valor. Se considera una investigacion
aplicada, dado que propone recomendaciones practicas para mejorar el proceso exportador

de la uchuva desde una perspectiva sostenible.
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A lo largo del documento se analizan aspectos como las condiciones agricolas, los
estandares ambientales y sanitarios, asi como los desafios en infraestructura y logistica para
la exportacion eficiente de la fruta. También se examina el comportamiento del mercado
internacional con respecto al consumo de frutas exoticas, haciendo énfasis en la uchuva como
un producto diferenciado que puede posicionarse en el mercado por sus propiedades

nutricionales y su atractivo visual.

Aunque la investigacion se centra en la exportacion de uchuva fresca desde Colombia,
representa un antecedente relevante para la presente tesis, ya que permite identificar aspectos
clave aplicables a un producto derivado como el licor de uchuva. Se destaca la importancia
de incorporar précticas sostenibles, comprender los requerimientos regulatorios del pais
destino y adoptar estrategias de comercializacion acordes con las expectativas del

consumidor internacional.

Finalmente, se concluye que la uchuva posee un alto potencial de internacionalizacion
debido a su caracter exdtico, su valor nutricional y la creciente demanda en mercados como
el estadounidense. La implementacion de estrategias sostenibles y eficientes a lo largo de la
cadena logistica se plantea como una ventaja competitiva importante. Este antecedente ofrece
una base solida para el andlisis de oportunidades de exportacion de productos transformados
como el licor de uchuva y proporciona elementos que pueden ser adaptados por Golden Rush

para su incursion en el mercado internacional.

Proyecciones

e Se identificara el marco regulatorio que deben cumplir las exportaciones de licor de
uchuva desde Costa Rica hacia Estados Unidos. Al finalizar la investigacion se espera
contar con un panorama claro y actualizado del marco legal, arancelario y técnico que
regula la exportacion de bebidas alcoholicas desde Costa Rica a Estados Unidos,
especificamente licor de uchuva al realizar una revision documental y normativa de
fuentes oficiales como la FDA, TTB, USDA de Estados Unidos, asi como de

Procomer y la Direccion General de Aduanas de Costa Rica. Se analizaran los
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requisitos de etiquetado, permisos de importacion, regulaciones sanitarias y

aduaneras, asi como tratados comerciales vigentes.

Se conoceran las barreras de acceso a mercados de las exportaciones de licor de
uchuva desde Costa Rica hacia Estados Unidos, esperando identificar las principales
barreras técnicas, arancelarias, culturales y comerciales que podrian limitar la entrada
del licor de uchuva de Golden Rush al mercado estadounidense. Se realizaran
entrevistas a expertos en comercio exterior, analisis de casos similares y consulta de
informes de mercado. También se analizardn experiencias previas de empresas

exportadoras de licores y productos frutales desde América Latina hacia EE. UU.

Se evaluara la viabilidad del proyecto de exportacion en cuestion. Se determinara si
la empresa Golden Rush cuenta con las condiciones operativas, financieras, logisticas
y normativas para exportar su producto en el plazo establecido. Se aplicard un anélisis
de su capacidad productiva y cadena de suministro y se utilizaran herramientas como
un estudio de costos y retorno estimado (ROI). También se tomaran en cuenta los

hallazgos de los objetivos anteriores para fundamentar la evaluacion.

Se obtendra un perfil actualizado del consumidor estadounidense de licores frutales,
asi como conocer las tendencias actuales de sabor, presentacién, consumo
responsable y canales de distribucion preferidos al recopilar datos secundarios de
fuentes como Statista, Nielsen, Euromonitor y portales especializados. Se
considerardn encuestas y estudios previos sobre consumo de licores artesanales y

frutales en Estados Unidos.

Se analizaran la competencia y las oportunidades de diferenciacion del licor de
uchuva Golden Rush en el mercado estadounidense buscado, y se identificaran
marcas competidoras directas e indirectas en el mercado estadounidense, asi como
definir los elementos tinicos que puede aprovechar Golden Rush para posicionarse en
este, realizando un benchmarking de productos similares como licores frutales,

revision de estrategias de marketing utilizadas por estas marcas y un analisis de valor
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diferencial del licor de uchuva Golden Rush en las categorias de sabor, origen,

procesos artesanales, sostenibilidad, etc.).

Por ultimo, al finalizar la investigacion, se contard con una guia explicativa concreta
que combine estrategias comerciales, digitales, logisticas y promocionales, adaptado
al contexto y consumidor estadounidense. Se integraran los resultados de los
objetivos anteriores para formular un plan que incluya: idea de negocio, investigacion
de mercado, aspectos regulatorios, distribucidon, validacion del producto,
establecimiento de branding, promocion y posicionamiento para el establecimiento

de esta linea de negocio de manera internacional.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO
El Producto

El licor de uchuva es una bebida alcoholica innovadora y artesanal, elaborada a partir
de la fermentacién y posterior destilacion de la Physalis Peruviana que, segin Ergoniil
(2024) ““es una planta herbacea anual semiabustiva nativa del subtropico” (parr. 1) conocida
cominmente como uchuva o aguaymanto. Este fruto originario de la region andina se
caracteriza por su sabor agridulce y exotico, asi como por su alto contenido en antioxidantes,
vitaminas A, C y complejo B, y diversas propiedades nutricionales que lo convierten en un

ingrediente atractivo tanto para la gastronomia como para la industria de bebidas premium.

En este contexto surge Golden Rush, una empresa costarricense emergente dedicada
a la creacion, produccion y distribucion de bebidas alcohodlicas de alta calidad. Esta joven
compafiia se posiciona dentro del mercado premium con una vision innovadora y sostenible,
apostando por ingredientes tropicales y procesos artesanales que aporten autenticidad a cada
uno de sus productos. De hecho, en Golden Rush — The Spirit Of Costa Rica (s. f.) se
menciona sobre la marca que “Somos los responsables de la aparicion del primer licor de

uchuva en el mundo y planeamos seguir innovando con esta increible fruta”. (parr.5).

El portafolio de Golden Rush incluye una cuidada seleccion de bebidas, entre las que
se encuentran un vino frutal exclusivo, una bebida gasificada con notas frescas y tropicales,
y su producto insignia: el licor de uchuva. Este tltimo se ha convertido en el sello distintivo
de la marca, gracias a su caracter unico, su complejidad de sabores y su conexion con el
origen natural del fruto. Se trata de una bebida pensada para consumidores exigentes,
interesados no solo en disfrutar de una experiencia sensorial de alta gama, sino también en

conocer la historia, el proceso y el impacto detras de lo que consumen.

El licor de uchuva de Golden Rush no solo representa una fusion entre tradicion
andina e innovacidn, sino que también marca un hito en la diversificacion de bebidas
espirituosas en el mercado centroamericano. Con su enfoque en la calidad, el origen y la
sofisticacion, Golden Rush busca posicionarse como referente en el desarrollo de bebidas

con identidad tropical, capaces de competir a nivel internacional.
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La Produccion

La elaboracion del licor de uchuva de Golden Rush es un proceso cuidadosamente
disefiado que combina técnicas artesanales tradicionales con elementos de innovacion
tecnoldgica, en un equilibrio que garantiza autenticidad, calidad y sostenibilidad. Desde el
primer paso, que es la seleccion rigurosa del fruto fresca, hasta la fermentacion controlada y
la posterior destilacion, cada etapa se ejecuta con atencién meticulosa a los detalles, con el
fin de preservar el sabor natural, la frescura y las propiedades organolépticas (caracteristicas
percibidas directamente por los sentidos segiin TheCircularCampus, 2023) Unicas de la

uchuva, siendo este el nivel de atencion al detalle que distingue al licor un producto artesanal.

El proceso comienza con la recoleccion manual de uchuvas maduras, seleccionadas
en su punto 6ptimo de maduracidn para asegurar su dulzura y acidez equilibradas. Asimismo,
se realiza la seleccion de cada una para determinar a cudl producto favorecen mas: al licor de
uchuva, al untable o a la uchuva deshidratada, optimizando el uso de la materia prima.
Seguidamente, la fermentacion se realiza bajo estrictos pardmetros de temperatura, higiene y
tiempo, lo cual permite conservar los compuestos aromaticos del fruto. La eleccion de la
levadura y las condiciones de fermentacion son cruciales para desarrollar el perfil de sabor

deseado.

Luego, mediante una destilacion artesanal en los diferentes lotes, se obtiene un licor
puro, con notas complejas y un caracter auténtico que refleja su origen tropical. La destilacion
se puede realizar en alambiques de cobre que, segiin Rojas (2025), “es un equipo utilizado
para la destilacion de liquidos especialmente en la elaboracion de bebidas alcohdlicas como
el whisky y ron...construido principalmente de cobre y que aporta ventajas quimicas y
sensoriales al proceso de destilacion” (parr.1), lo que contribuye a la pureza y suavidad del
destilado, eliminando impurezas y concentrando los aromas deseados. Tras la destilacion, el
licor puede someterse a un proceso de maduraciéon o reposo que afina alin mas sus
caracteristicas organolépticas, permitiendo que los sabores se integren y desarrollen

plenamente antes del embotellado final, asegurando una experiencia de degustacion superior.
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Golden Rush no solo se enfoca en la excelencia del producto final, sino también en
la sostenibilidad de toda su cadena de valor. La empresa colabora activamente con pequefios
productores locales, a quienes apoya mediante practicas de comercio justo, capacitacion
técnica y acuerdos estables que fortalecen las economias rurales. Estas alianzas garantizan el
acceso a materias primas frescas, cultivadas de forma responsable y, al mismo tiempo,
fomentan un modelo agricola mas justo y resiliente, contribuyendo al desarrollo economico

local y a la preservacion del entorno natural.

Ademas, la empresa ha implementado politicas que minimizan el impacto ambiental
de la produccion. Parte de los residuos orgdnicos generados durante el proceso de
fermentacion y destilacion son transformados en composta y otros insumos agricolas
reutilizables dentro de la misma finca donde se lleva a cabo la elaboracion. De esta manera,
se cierra el ciclo productivo, se evita el desperdicio y se regresa valor a la tierra,
contribuyendo a un ecosistema mds equilibrado y sostenible, lo que refuerza el compromiso

de la marca con la economia circular y la responsabilidad ambiental.

Un aspecto clave que distingue a Golden Rush es su compromiso con la trazabilidad.
Cada lote de licor puede ser rastreado hasta el origen exacto de su materia prima, permitiendo
identificar la finca, el productor, la fecha de cosecha y las condiciones en las que fue cultivada
la uchuva. Este sistema de trazabilidad no solo garantiza la transparencia del proceso, sino
que también ofrece al consumidor una conexioén real con el producto y su historia,
fortaleciendo la confianza en una bebida que es tan ética como exquisita y construyendo una

relacion de largo plazo con los consumidores.

Clasificacion Arancelaria y Normativas Técnicas para la Exportacion

Para efectos de exportacion, el licor de uchuva se clasifica conforme al Sistema
Armonizado de Designacion y Codificacion de Mercancias (SA de ahora en adelante), un
sistema internacional estandarizado de nombres y numeros para clasificar productos
comercializados. Los productos que se exportan o importan del pais estan clasificados en
partidas y subpartidas que ayudan a identificar la naturaleza del producto, sus caracteristicas

y origen de este. En términos generales, los licores elaborados a partir de frutas se encuentran
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incluidos en el Capitulo 22 del SA, el cual comprende las bebidas, liquidos alcohodlicos y
vinagre. Esta clasificacion es fundamental para determinar los aranceles, impuestos y

regulaciones aplicables en el pais de destino.

Mas especificamente, este producto se ubica bajo la partida arancelaria 2208, que
abarca “Alcohol etilico sin desnaturalizar con un grado alcohdlico volumétrico igual o
superior al 80% vol.; aguardientes, licores y demas bebidas espirituosas”. Dentro de esta
partida, el licor de uchuva se clasifica bajo la subpartida 2208.40.90, correspondiente a: “Los
demas licores y bebidas espirituosas a base de frutas — Otros”. Esta codificacion puede variar
segun el pais de destino, por lo que se recomienda confirmar la clasificacion con la autoridad
aduanera correspondiente o a través de una consulta vinculante para evitar inconvenientes

comerciales y asegurar el cumplimiento normativo.

Grado Alcohdlico sobre la Clasificacion

El grado alcohdlico volumétrico segun Liesch (2024) “se refiere al porcentaje de
contenido de alcohol en una bebida en funciéon de su volumen total, proporciona una medida
estandarizada que permite a los consumidores comparar y comprender con precision el grado
alcoholico de diferentes bebidas”, siendo este un factor determinante en la clasificacion
arancelaria de las bebidas. Por ejemplo, cuando una bebida contiene un grado alcoholico
igual o superior al 80% vol., puede clasificarse bajo una subpartida distinta dentro del mismo
capitulo 22, como lo indica el texto de la partida 2208, lo que conlleva diferencias
significativas en términos de aranceles y requisitos regulatorios. Esta distincion es critica
porque los licores de alta graduacion a menudo estan sujetos a impuestos y controles mas

estrictos.

En el caso del licor de uchuva, si su contenido de alcohol es inferior al 80% vol., se
clasifica como licor dentro de la subpartida 2208.40.90. Si el grado alcoholico fuera superior,
podria considerarse un alcohol etilico sin desnaturalizar y clasificarse bajo un codigo
diferente, lo cual afectaria aspectos como los aranceles, los requisitos de etiquetado y las
regulaciones sanitarias y de importacion, aumentando la complejidad del proceso de

exportacion.
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Clasificacion arancelaria
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Grado Alcohdlico Clasificaciéon Subpartida (ejemplo Implicaciones
(% vol.) General SA para licores de fruta) fiscales y
Regulatorias
Inferior a 80% Licores y Bebidas 2208.40.90 (otros Aranceles y
Espirituosas licores de fruta) regulaciones de

licores

Igual o Superior a 0%

Alcohol Etilico sin

desnaturalizar

2208.90 (otros

alcoholes etilicos)

Aranceles y
regulaciones de

alcoholes puros

Nota: Elaboracion propia (2025)

Notas Técnicas Esenciales para la Exportacion

Las notas técnicas se refieren a los requerimientos fisicos, quimicos y de etiquetado

que debe cumplir el licor de uchuva para su exportaciéon. Del Exportador (2025) hace

referencia a este concepto indicando que “es una herramienta con la que cuenta el exportador

para informar de una manera estandarizada y sencilla las caracteristicas técnicas de su

producto”. (parr. 1). Estas especificaciones son cruciales para garantizar que el producto

cumpla con los estdndares de calidad y seguridad del pais importador, facilitando su

aceptacion en el mercado. Se exponen a continuacion factores principales a tomar en cuenta

en la fabricacion y comercializacion del producto y similares:

e Contenido alcoholico (% vol.): El grado alcohdlico debe estar claramente indicado

en la etiqueta del producto, expresado en porcentaje por volumen, siguiendo las

regulaciones del pais importador (Food and Drug Administration - FDA y Alcohol

and Tobacco Tax and Trade Bureau — TTB son las organizaciones encargadas de esto

en Estados unidos, por ejemplo, que se detallardn mas adelante en el escrito). Este

dato es esencial no solo para la clasificacion arancelaria, sino también para el

cumplimiento de normativas sanitarias y de etiquetado del pais importador. El
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contenido alcohodlico debe corresponder a los valores declarados y estar respaldado
por analisis de laboratorio acreditados, lo que asegura la consistencia y veracidad del

producto.

Informacion nutricional y de ingredientes: La etiqueta descriptiva del producto debe
incluir una lista completa de ingredientes, en orden descendente seglin su peso en el
producto, cumpliendo con las normativas de alérgenos y aditivos. También se exige
informacion nutricional detallada, que puede incluir valores caldricos, azlcares,
carbohidratos, entre otros. Esta informacién debe presentarse conforme al formato
exigido por las autoridades del pais de destino, como el formato de la Nutrition Facts

Label en Estados Unidos, para que los consumidores tomen decisiones informadas.

Fecha de produccion y de vencimiento: La indicacion de la fecha de elaboracion y la
fecha de vencimiento es obligatoria en este caso y estd sujeta a regulaciones
especificas de cada mercado. Estas fechas permiten establecer la trazabilidad del
producto y asegurar que su consumo sea seguro dentro del tiempo estipulado por el
fabricante. Es importante que estas fechas estén impresas de forma legible, indeleble
y preferiblemente en el formato DD/MM/AAAA o conforme lo requiera la normativa

del pais de destino, para evitar confusiones y garantizar la frescura del producto.

Registro sanitario: Todo producto destinado a consumo humano debe contar con un
registro sanitario emitido o validado por las autoridades competentes del pais de
destino, como la FDA en Estados Unidos. En el caso de Costa Rica, este requisito lo
gestiona el Ministerio de Salud, quien evaluara el expediente técnico del producto,
incluyendo su férmula, etiquetado, procesos de elaboracion y condiciones sanitarias
del establecimiento productor. Este tramite debe realizarse antes del ingreso del
producto al pais y es una barrera de entrada fundamental para la proteccion del

consumidor.

Estandares internacionales de inocuidad alimentaria: Lucena (2020) menciona que

son:
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Los estandares que las empresas deben seguir para asegurar la calidad e
inocuidad de los alimentos que producen, procesan o distribuyen. Estas
regulaciones estdn disefiadas para prevenir enfermedades transmitidas por
alimentos, reducir riesgos y garantizar que los productos lleguen al

consumidor en dptimas condiciones. (parr. 2).

El licor de uchuva debe ser elaborado bajo condiciones que garanticen la inocuidad
del producto, minimizando riesgos de contaminacion. Para ello, se recomienda que el
productor implemente sistemas de gestion de calidad e inocuidad reconocidos
internacionalmente, tales como el Sistema de Andlisis de Peligros y Puntos Criticos de
Control (HACCP) y la norma ISO 22000 (Gestion de la Seguridad Alimentaria). Estas
certificaciones demuestran el compromiso de la empresa con la calidad y la seguridad del

producto.

Contar con estas certificaciones no siempre es obligatorio, pero si es altamente
recomendable para facilitar el ingreso del producto y aumentar su competitividad en el
mercado. Ademads, puede agilizar procesos de inspeccion y aprobacion sanitaria en aduana,
reduciendo demoras y costos operativos. En algunos casos, incluso puede ser un requisito
indispensable para acceder a canales de distribucién mas exigentes, como supermercados de
alta gama, tiendas especializadas o plataformas de exportacion sostenida, lo que las convierte

en una inversion estratégica para la internacionalizacion.

Estudio de Mercado: Estados Unidos

El mercado estadounidense representa una oportunidad estratégica para Golden Rush
por su alto nivel de consumo de bebidas alcohdlicas premium y exoticas. De hecho, varios
estudios han demostrado que el consumo de licor en Estados Unidos ha crecido y seguira
creciendo, tal como Mason (2023), quien afirma que “una bebida destilada que ha sido
aromatizada con sabores naturales o artificiales ya sea afiadidos antes o después de la

destilacion, son una categoria en crecimiento que se utiliza con frecuencia en cocteles,
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bebidas mezcladas y tiradores”. (parr. 2). Esto resulta favorable para el Golden Rush, debido
a su naturalidad fresca y aromatizada de manera frutal con base en su materia prima, la

uchuva.

En un mercado en creciente demanda por licores como lo es el de Estados Unidos,
Golden Rush puede tener una ventaja al incorporarse en el sector de bebidas alcohdlicas en
el pais, especialmente en el segmento de licores artesanales y con perfil innovador. Ademas,
el crecimiento del segmento craft spirits indica un cambio de preferencias hacia productos
artesanales, sostenibles y con una narrativa de origen. Myo (2017) destaca que “los
consumidores buscan mejor calidad en aquellos productos creados a baja escala y, también,
que les diferencie del resto de usuarios”. Esto se alinea perfectamente con el perfil del licor

de uchuva de Golden Rush, que busca satisfacer la demanda de autenticidad y exclusividad.

Tendencias y Preferencias del Consumidor Estadounidense

El mercado estadounidense de bebidas alcoholicas se encuentra en constante
evolucion, influenciado por los cambios en los estilos de vida, las preocupaciones por la
salud, el interés por la sostenibilidad y la busqueda de experiencias Unicas por parte de los
consumidores. En este contexto, se identifican varias tendencias clave que favorecen la
introduccion de productos como el licor de uchuva de Golden Rush, las cuales no solo dictan
la demanda actual, sino que también moldean el futuro del consumo de bebidas espirituosas
en la nacion norteamericana, creando un entorno propicio para la innovacion. Estas se

mencionan a continuacion:

e Sabores Unicos y tropicales: Los consumidores buscan constantemente nuevas
experiencias sensoriales que trasciendan los sabores tradicionales. Esto ha impulsado
la demanda de bebidas con sabores exoticos, frutales y poco convencionales que
ofrezcan un perfil distinto y memorable. La uchuva, al ser un fruto tropical con un
sabor dulce-acido distintivo y un toque de acidez, encaja perfectamente en esta
categoria. Su relativa rareza en el mercado estadounidense le otorga un valor
agregado como sabor novedoso y diferenciador, atrayendo a paladares aventureros y

curiosos por lo nuevo.
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Productos con historia, autenticidad y trazabilidad: Existe una creciente preferencia
por marcas que cuenten una historia auténtica, vinculada a su origen geogréfico, a
métodos de produccion tradicionales y a relaciones justas con sus comunidades
proveedoras. Los consumidores valoran conocer el origen de los ingredientes, como
fue elaborado el producto y si la empresa que lo fabrica opera bajo principios de
comercio justo y responsabilidad ambiental. Golden Rush puede capitalizar esto al
posicionarse como una marca que celebra la biodiversidad de Costa Rica, la cultura
latinoamericana y los procesos artesanales, creando una conexion emocional

profunda con su publico.

Empaques sostenibles y disefio atractivo: El empaque se ha convertido en un factor
decisivo en la eleccion del consumidor, reflejando no solo la estética del producto
sino también los valores de la marca. Ademas, un diseno cuidado puede transmitir un
sentido premium y de exclusividad y sofisticacion. Golden Rush puede diferenciarse
con una presentacion elegante, con elementos que remitan a la cultura costarricense
y al origen tropical del licor, reforzando asi su identidad de marca y su compromiso

ambiental.

Conciencia sobre salud y bienestar: Una tendencia emergente en el mercado de
bebidas alcohdlicas es la mayor conciencia de los consumidores sobre la salud y el
bienestar. Esto se manifiesta en la demanda de bebidas con menos azicar,
ingredientes naturales, y a veces, menor contenido de alcohol. El licor de uchuva, al
ser un producto frutal con propiedades nutricionales inherentes, puede posicionarse
como una opcidon mas natural y limpia en comparacion con otros licores, apelando a
un segmento de consumidores preocupados por su salud sin sacrificar la experiencia

sensorial.

Experiencias personalizadas y artesanales: Los consumidores modernos buscan
productos que ofrezcan una experiencia Unica y personalizada, alejandose de las

opciones masivas. El auge de los craft spirits responde a esta necesidad, donde el
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proceso artesanal y la produccién a pequeiia escala son altamente valorados. Golden
Rush, con su enfoque en la produccion artesanal y la atencion al detalle, puede
capitalizar esta tendencia, ofreciendo no solo un licor, sino una experiencia que
celebre la singularidad y la maestria detras de cada botella, fomentando la lealtad de

una clientela exigente.

Casos de Exito: Licores Latinos

El crecimiento del mercado de bebidas en Estados Unidos ha abierto la puerta a
productos con identidad cultural, sabores ex6ticos y procesos tradicionales. La demanda por
experiencias auténticas ha permitido que ciertos licores latinoamericanos, antes considerados
de nicho, se posicionen con fuerza en canales de distribucion premium, cocteleria moderna
y tiendas especializadas. Estos casos de éxito demuestran que, cuando un producto se
acompafia de una estrategia adecuada, puede lograr aceptacion e incluso protagonismo en

mercados internacionales.

Esto resulta especialmente relevante para propuestas como el licor de uchuva y para
Golden Rush, al basarse en empresas con ideas similares y su posicionamiento en el mercado
de Estados Unidos. Analizar estas trayectorias ofrece valiosas lecciones sobre como navegar
las complejidades regulatorias, de distribucion y de marketing en un mercado tan diverso y
competitivo, sirviendo como guia estratégica para la entrada del licor de uchuva. Se describen

los casos a continuacion:

El Mezcal, un destilado con raices culturales profundas: Un caso paradigmatico es el
mezcal, tradicional de México, que ha pasado de ser un producto local a una bebida
espirituosa de alta demanda en Estados Unidos. “Su éxito se debe a su fuerte carga
cultural, su elaboracion artesanal y su conexion con comunidades indigenas”
(Herrera, 2019). Las marcas han capitalizado su autenticidad, destacando métodos
tradicionales como la coccion en hornos de piedra y el uso de agave silvestre, factores
que elevan su valor percibido y lo diferencian de otras bebidas.

Ademas, el mezcal ha ganado presencia en bares de alta gama, cocteleria de autor y

ferias internacionales, posiciondndose como un ingrediente versatil y sofisticado. Su
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perfil ahumado y su narrativa ancestral lo han convertido en una opcion preferida por
consumidores que buscan experiencias nuevas, sofisticadas y con sentido de origen,
destacando su conexion con la tierra y la tradicion. Hoy es un referente de como un
licor artesanal puede conquistar mercados exigentes a través de una solida propuesta

de valor cultural y artesanal.

El Pisco (denominacion de origen a la cocteleria global): Producido en Peru y Chile,
también ha logrado reconocimiento global mediante campanas de promocion
enfocadas en su historia, denominacién de origen y versatilidad. “Este destilado de
uva ha sido impulsado por estrategias coordinadas entre productores, gobiernos y
exportadores, logrando posicionarse en cocteleria contemporanea y tiendas gourmet
de Estados Unidos”, segin (Sanchez, 2020). La proteccion de su denominacion de
origen ha sido clave para garantizar su autenticidad y calidad.

Parte de su éxito radica en su capacidad de adaptarse a diferentes perfiles de
consumidor, desde los que valoran la tradicion y la pureza del destilado hasta los que
buscan bebidas refinadas para cocteles innovadores. Su presencia en eventos
gastronémicos y alianzas con chefs y mixdlogos han sido claves para elevar su
prestigio internacional y consolidarlo como una opciéon premium en el mercado
global, demostrando el poder de la gastronomia y la mixologia en la promocion de

bebidas espirituosas.

Licor de Maracuya: El licor de maracuya ha encontrado oportunidades gracias a su
sabor tropical, refrescante y versatil, apelando a la curiosidad de los consumidores
por sabores nuevos y exoticos. Ha captado el interés de consumidores que buscan
frutas exdticas y experiencias sensoriales nuevas, especialmente en el segmento de
bebidas de frutas y cocteles. Sus aplicaciones en mixologia lo han convertido en un
ingrediente atractivo para cocteles innovadores y refrescantes.

Las marcas que han tenido éxito con este licor han apostado por envases atractivos,
mensajes asociados al origen natural del producto y certificaciones que respaldan la
sostenibilidad de sus procesos. Estos factores, junto con un posicionamiento que

apela a lo artesanal y lo tropical, le han permitido entrar en nichos de mercado con
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alto potencial, demostrando que existe una demanda creciente por licores de frutas

que ofrezcan una experiencia diferenciadora y un vinculo con la naturaleza.

Canales de Distribucion

Para una marca como Golden Rush que busca ingresar al competitivo mercado

estadounidense, es esencial disefiar una estrategia de distribucion multicanal que facilite el

posicionamiento de su producto y permita alcanzar diferentes segmentos de consumidores.

El mercado de bebidas alcohoélicas en Estados Unidos se caracteriza por el sistema de tres

niveles, que regula la venta de alcohol desde el productor hasta el consumidor. Este sistema,

que varia ligeramente entre Estados, generalmente implica que los productores vendan a

distribuidores, quienes a su vez venden a minoristas y, finalmente, los minoristas venden al

publico. Los fundamentos principales para la distribucion son:

Importadores y distribuidores especializados en licores exoticos o de origen
latinoamericano: Estos actores cumplen un rol fundamental como intermediarios
entre el productor extranjero y los puntos de venta locales. Cuentan con experiencia
en la gestion de tramites aduaneros, normativas de importacion y redes de distribucion
consolidadas. Un ejemplo destacado es MHW Ltd., que es una empresa con sede en
Nueva York especializada en la importacion y distribucion de bebidas alcohodlicas
premium, y trabaja con marcas internacionales para facilitar su entrada al mercado
estadounidense. La eleccion de un socio distribuidor con experiencia en productos de
nicho es crucial.

Estos importadores y distribuidores no solo se encargan de la logistica y el
cumplimiento normativo, sino que también suelen ofrecer servicios de marketing y
promocion para las marcas que representan. Su conocimiento del mercado local, las
relaciones con minoristas y el personal de ventas especializado son activos
invaluables para una marca extranjera. Un distribuidor efectivo puede significar la
diferencia entre el éxito y el fracaso en un mercado tan saturado como el de Estados

Unidos, facilitando la visibilidad y el acceso a los puntos de venta adecuados.
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Tiendas minoristas gourmet, organicas y especializadas en productos artesanales:
Este canal se orienta a consumidores que valoran productos exclusivos, naturales y
con identidad cultural y que estdn dispuestos a pagar un precio premium por ellos.
Las tiendas gourmet ofrecen una excelente vitrina para bebidas artesanales que
buscan destacar por su calidad e historia ya que sus clientes son mas propensos a
explorar nuevas opciones. Ejemplos relevantes en este segmento incluyen cadenas
como Whole Foods Market, conocida por su enfoque en productos organicos y
sostenibles, asi como tiendas especializadas en vinos y licores que curan sus
selecciones.

La presencia en este tipo de minoristas no solo genera ventas, sino que también
construye la imagen de marca y la credibilidad. Los consumidores asocian estos
establecimientos con productos de alta calidad y ética, lo que refuerza la percepcion
del licor de uchuva de Golden Rush. La colaboracion con el personal de estas tiendas
para realizar degustaciones y eventos promocionales puede impulsar alin mas las
ventas y el reconocimiento de la marca, creando una experiencia de compra

interactiva y educativa para el consumidor.

Restaurantes, bares y hoteles de alta gama: En este tipo de locales, los productos
artesanales se presentan como elementos diferenciadores atrayendo a una clientela
que busca experiencias gastrondmicas y de cocteleria exclusivas. Restaurantes con
enfoque en cocina latinoamericana como Cosme o Broken Spanish, asi como cadenas
hoteleras de lujo como The Ritz-Carlton o Four Seasons, son puntos clave donde el
licor de uchuva puede ser introducido como ingrediente innovador en cdcteles o como
digestivo premium.

Esto es fundamental para la construccion de marca y la difusion del producto a través
de la prescripcion de mixologos y chefs. La visibilidad en estos entornos de alto nivel
no solo impulsa las ventas directas, sino que también genera un boca a boca positivo
y una validaciéon del producto como una opciéon sofisticada y de calidad. Las
asociaciones estratégicas con profesionales de la industria pueden llevar a creaciones
de cocteles exclusivos y a la educacion del consumidor sobre las caracteristicas unicas

del licor.
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Estrategia de Diferenciacion para Golden Rush

La estrategia de diferenciacion es un enfoque competitivo que busca posicionar un

producto o servicio como unico en el mercado, mediante atributos distintivos que aporten un

valor percibido superior para los consumidores. En el caso de Golden Rush, esta estrategia

constituye el eje central de su propuesta de valor, y se construye a partir de varios elementos

diferenciadores clave que buscan generar una ventaja competitiva sostenible y duradera en

el mercado global. Dicha estrategia se compone de las siguientes caracteristicas:

Sabor exclusivo y perfil sensorial Unico: En primer lugar, el sabor exclusivo
representa uno de los aspectos maés distintivos del producto. Golden Rush esta
elaborado a partir de uchuva, una fruta exdtica poco comun en la industria de licores
tradicionales, lo que le otorga un perfil gustativo agridulce y vibrante que se distingue
de otros licores frutales. Esta eleccion no solo brinda diferenciacion, sino que también
apela a consumidores en busqueda de experiencias sensoriales nuevas y sofisticadas,
que desean explorar sabores mas alld de lo convencional. Segiin Kotler y Keller
(2016), “la innovacién en productos, especialmente en términos de sabor y
experiencia, es un factor esencial para lograr una diferenciacion efectiva y sostenible

en mercados altamente competitivos”.

Proceso de elaboracion artesanal y sostenible: En segundo lugar, el producto se
caracteriza por un proceso de elaboracion artesanal y sostenible, el cual esté alineado
con tendencias actuales de consumo responsable y consciente. La produccion a
pequeia escala, la seleccion de ingredientes naturales y el compromiso con practicas
éticas y ecoldgicas responden a un nuevo tipo de consumidor mas consciente, que
valora el impacto social y ambiental de los productos que consume. Como afirman
Mora y Vila (2013), “la sostenibilidad se ha convertido en un atributo valorado por
los consumidores y puede ser fuente de ventaja competitiva cuando se comunica de
forma auténtica y coherente, construyendo una reputacion de marca solida y

positiva”. (p.3).
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e Narrativa de origen y conexion cultural: Un tercer componente de la estrategia es la
narrativa de origen, que en este caso resalta la herencia cultural y la biodiversidad de
Costa Rica, un pais reconocido por su riqueza natural y su compromiso con la
sostenibilidad. Esta narrativa permite que el producto se conecte emocionalmente con
los consumidores, al incorporar elementos identitarios y simbolicos que trascienden
el acto de consumo. Al contar la historia de la uchuva, sus cultivadores y el proceso
artesanal, Golden Rush no solo vende un licor, sino una experiencia cultural que

resuena con los valores de autenticidad y exploracion.

e Presentacion premium y disefio sofisticado: Asimismo, Golden Rush apuesta por una
presentacion premium, cuidadosamente disefiada para reflejar calidad, exclusividad
y elegancia. El disefio del empaque, los materiales utilizados y la estética visual estan
dirigidos a un segmento de consumidores dispuestos a pagar un precio superior por
un producto que les brinde una experiencia completa desde el momento en que lo
ven. Segiin Beverland (2005), “en el segmento premium los consumidores valoran no
solo la calidad intrinseca del producto, sino también los simbolos asociados al
empaque y la presentacion, los cuales deben comunicar estatus y autenticidad,

creando una experiencia de lujo y exclusividad”.

e Innovacion constante y diversificacion: La capacidad de Golden Rush para innovar y
diversificar su portafolio de productos, como se evidencia en su mencion de querer
seguir innovando con la uchuva, es un elemento diferenciador clave. Esto demuestra
una vision a largo plazo y una adaptabilidad a las cambiantes preferencias del
mercado. La investigacion y el desarrollo de nuevos productos o variaciones (como
el vino frutal o la bebida gasificada) basados en la uchuva, asegura que la marca se
mantenga relevante y atractiva, capturando el interés de los consumidores que buscan

novedad y variedad en sus elecciones de bebidas espirituosas.

La combinacion estratégica de estos elementos diferenciadores posiciona a Golden
Rush no solo como un productor de licores, sino como una marca que ofrece una experiencia

unica y valiosa a sus consumidores. Esta propuesta de valor integral es lo que le permitira



45

competir eficazmente en el mercado internacional, construir una base de clientes leales y

establecer un liderazgo en el segmento de bebidas espirituosas tropicales y artesanales.

Regulaciones Arancelarias y Barreras No Arancelarias

El comercio internacional de bebidas alcoholicas estd sujeto a una serie de
regulaciones tanto en el pais exportador como en el pais importador. En el contexto especifico
de Costa Rica y Estados Unidos, es fundamental conocer y cumplir con los requisitos
establecidos por ambas naciones para asegurar el ingreso legal del producto al mercado
estadounidense. Estas normativas abarcan aspectos sanitarios, fiscales, aduaneros y de
etiquetado, y representan una parte critica en la viabilidad de cualquier estrategia de
internacionalizacion, pudiendo convertirse en barreras significativas si no se gestionan

adecuadamente.

Requisitos en Costa Rica para la Exportacion

La exportacion de bebidas alcohdlicas desde Costa Rica est4 regulada por un conjunto
de normas que buscan asegurar la calidad del producto, el cumplimiento fiscal y la
trazabilidad comercial. Estos requisitos deben ser gestionados por el productor o exportador
mediante la Ventanilla Unica de Comercio Exterior (VUCE), una plataforma digital oficial
administrada por la Promotora del Comercio Exterior (Procomer) bajo la supervision del

Ministerio de Comercio Exterior (COMEX).

La VUCE funciona como un punto Unico de entrada para la presentacion y gestion de
la documentacién requerida en las operaciones de comercio exterior, centralizando tramites
que anteriormente debian realizarse ante distintas instituciones. Su propdsito es simplificar
los procedimientos, reducir los tiempos de gestion y garantizar que los exportadores cumplan
con todos los requerimientos técnicos y legales antes de la salida de los productos del pais,

en este caso, el licor de uchuva.

Es importante mencionar que VUCE, segin COMEX (s.f.), “no sustituye las
competencias de las instituciones involucradas, sino que coordina la tramitacion de los

documentos y solicitudes entre entidades” como el Ministerio de Salud, el Ministerio de
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Hacienda y la Direccion General de Aduanas, actua a manera de intermediario o canal. A
través de esta plataforma, el exportador puede presentar permisos sanitarios, certificados de
origen, declaraciones aduaneras y otros documentos esenciales de forma electréonica, lo que

permite una gestion mas agil, segura y transparente.

El primer requisito formal que debe cumplir el productor de bebidas alcoholicas es
obtener la autorizacion sanitaria del Ministerio de Salud, la cual certifica que el producto es
apto para el consumo humano. Para obtener este registro sanitario, la empresa debe presentar
un expediente técnico que incluya la férmula del licor, los resultados de analisis
fisicoquimicos y microbioldgicos emitidos por laboratorios acreditados, la descripcion
detallada del proceso de elaboracion, el disefio del etiquetado y la informacion del

establecimiento donde se fabrica el producto.

Ademas, las instalaciones deben cumplir con las condiciones de higiene y
manipulacion establecidas en el Reglamento Técnico Centroamericano (RTCA), el cual
define los estandares regionales de calidad y etiquetado aplicables a los alimentos y Bebidas
garantizando la inocuidad y trazabilidad del producto, y sin ¢l no puede ser comercializado

ni exportado.

Una vez cumplidos los pasos anteriores, el exportador debe tramitar ante Procomer
los documentos aduaneros necesarios para formalizar la exportacion. Entre ellos destaca la
Declaraciéon Unica Aduanera (DUA) que es el documento oficial que acredita y autoriza la
salida legal de la mercancia del pais. Esta declaracion contiene informacion detallada como
los datos del exportador e importador, la descripcion y el codigo arancelario de los productos,
el valor comercial, la cantidad, el peso neto y bruto, los medios de transporte y los datos del
puerto o aeropuerto de salida. La DUA debe ser aprobada electronicamente por la autoridad

aduanera antes de que la mercancia sea embarcada.

Otro documento esencial es el certificado de origen, el cual acredita que el licor de uchuva
se considera como originario en el marco del CAFTA-DR. Este certificado permite que el

producto se beneficie de las ventajas arancelarias otorgadas por el Tratado de Libre Comercio
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entre Centroamérica, Reptblica Dominicana y Estados Unidos (CAFTA-DR), siempre que
se cumpla la regla de origen establecida (ROE), que, para este caso en especifico, con base
en el Anexo 4.1 del CAFTA-DR (2007): la ROE aplicable es: 2208.20- 2208.60: “Un cambio
a la subpartida 2208.20 a 2208.60 de cualquier otro capitulo.”

La emision del certificado de origen es en modalidad de “autocertificacion™, lo que
significa que, puede ser emitido por el productor, exportador e inclusive, por el mismo
importador de las mercancias, lo anterior con base en el articulo 4.16.1.a sobre “Solicitud de

origen” del CAFTA-DR (pag. 9)

Ademas de los documentos mencionados, la empresa debe preparar la factura
comercial, la lista de empaque y la poliza de seguro de transporte, los cuales complementan
el expediente de exportacion. La factura comercial es el documento que respalda la operacion
de compraventa internacional y detalla los datos del exportador y del comprador, la
descripcion completa de las mercancias, los precios unitarios y totales, las condiciones de

venta y la forma de pago.

La lista de empaque especifica la distribucion fisica de los productos dentro del envio,
indicando el niumero de bultos, su contenido, peso, dimensiones y referencia a la factura
correspondiente, facilitando asi la verificacion aduanera y la inspeccion fisica. Finalmente,
la pdliza de seguro de transporte protege la carga ante posibles dafios, pérdidas o robos
durante su traslado internacional, e incluye informacion sobre la cobertura contratada, el

trayecto, el valor asegurado y los riesgos contemplados.

Asimismo, se recomienda que las empresas exportadoras implementen sistemas de
gestion de calidad e inocuidad alimentaria reconocidos internacionalmente, tales como el
Analisis de Peligros y Puntos Criticos de Control (HACCP) o la norma ISO 22000. Estas
herramientas, aunque no son de caracter obligatorio, permiten garantizar que los productos
se elaboren bajo condiciones controladas y seguras, fortaleciendo la confianza de los
consumidores y facilitando la aprobacion en mercados exigentes. El HACCP se enfoca en la

identificacion y control de peligros bioldgicos, quimicos o fisicos a lo largo del proceso de
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produccion, mientras que la norma ISO 22000 establece un marco integral de gestion que

combina los principios del HACCP con un sistema de mejora continua.

En conjunto, el cumplimiento de todos estos requisitos garantiza que la exportacion
del licor de uchuva de Golden Rush se lleve a cabo dentro de los marcos legales, fiscales y
sanitarios establecidos en Costa Rica. Ademas, refuerza la credibilidad de la empresa frente
a socios internacionales y posiciona a Costa Rica como un pais exportador responsable,
comprometido con los estandares de calidad, trazabilidad y sostenibilidad que demanda el

comercio internacional en la actualidad.

Instituciones Reguladoras en Estados Unidos

El ingreso y comercializacion de bebidas alcoholicas en Estados Unidos se encuentra
estrictamente regulado por diversas agencias federales que supervisan los aspectos legales,
sanitarios y fiscales del producto. Para efectos de la presente investigacion, destacan el
Alcohol and Tobacco Tax and Trade Bureau (TTB) y el Food and Drug Administration
(FDA), cuyas competencias se complementan para garantizar la seguridad del consumidor,

la veracidad del etiquetado y el cumplimiento tributario.

La TTB, adscrita al Departamento del Tesoro de los Estados Unidos, es la entidad
encargada de regular la produccion, importacion, etiquetado y comercializacion de bebidas
alcohdlicas en el pais. Su funcién principal consiste en asegurar el cumplimiento de las leyes
fiscales y comerciales aplicables al alcohol y al tabaco, incluyendo la aprobacion de etiquetas,
la revision de férmulas, la emision de permisos de importacion y la recaudacion de impuestos
especificos. Ademds, la TTB administra el sistema de licencias para importadores y
productores y supervisa la aplicacion del Federal Alcohol Administration Act, que establece

las normas basicas para la venta y publicidad de bebidas alcoholicas.

Por su parte, la Food and Drug Administration (FDA), dependencia del Departamento
de Salud y Servicios Humanos, se encarga de proteger la salud publica mediante la regulacion

de alimentos, bebidas y suplementos. Aunque la TTB tiene la competencia directa sobre las
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bebidas alcoholicas con mas del 7% de contenido alcohdlico, la FDA regula los aspectos
sanitarios y de etiquetado de aquellos productos con menor graduacion y de los ingredientes
empleados en su elaboracion. Asimismo, exige que todos los importadores y fabricantes
extranjeros estén registrados en su sistema y que se cumpla con la notificacion anticipada de
cada envio (Prior Notice) antes de que el producto ingrese al pais.

Adicionalmente, el U.S. Customs and Border Protection (CBP) participa en la
verificacion aduanera y en el cobro de derechos de importacion, mientras que organismos
como la Federal Trade Commission (FTC) supervisan la publicidad y las practicas
comerciales para evitar fraudes o informacién engafiosa. En conjunto, estas instituciones
conforman el marco regulatorio que rige la entrada de bebidas alcohdlicas a Estados Unidos
y determinan los requisitos técnicos, documentales y de control que debe cumplir el producto

antes de su distribucion.

Requisitos en Estados Unidos para la Importacion

Para que una bebida alcohdlica pueda ingresar legalmente al mercado
estadounidense, debe cumplir una serie de requisitos establecidos por las agencias
mencionadas. El primero de ellos es la obtencion del Importer’s Basic Permit, emitido por la
TTB, que autoriza a la persona o empresa responsable a introducir, almacenar y distribuir
alcohol dentro del territorio de los Estados Unidos. Este permiso constituye la base legal para
realizar cualquier operacion comercial y exige que el importador mantenga registros precisos

y actualizados sobre las cantidades importadas y los impuestos pagados.

De igual importancia es el Certificate of Label Approval (COLA), también otorgado
por la TTB, que certifica que el disefio de la etiqueta del producto cumple con las normas
federales de presentacion y contenido. Entre los elementos obligatorios que deben estar
presentes en la etiqueta se incluyen el nombre del producto, la marca comercial, el porcentaje
de alcohol por volumen, el pais de origen, el nombre y direccion del importador, la cantidad
neta, las advertencias legales sobre el consumo y cualquier declaracion especial exigida por
ley. Sin la aprobacion del COLA, el producto no puede ser comercializado en territorio

estadounidense.
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En materia sanitaria, la FDA requiere que todo establecimiento extranjero que
fabrique, procese o almacene alimentos y bebidas destinadas a Estados Unidos esté inscrito
en su registro oficial (FDA Food Facility Registration) y que cada envio sea notificado con
antelacion mediante el sistema Prior Notice. Ademas, los ingredientes utilizados deben
encontrarse dentro de la lista de sustancias permitidas y en las proporciones definidas por la

normativa estadounidense.

Por otra parte, las autoridades aduaneras, a través del Customs and Border Protection
(CBP), exigen la presentacion de los documentos de ingreso correspondientes, entre ellos la
factura comercial, la lista de empaque, el conocimiento de embarque y el certificado de
origen para acceder a los beneficios arancelarios del Tratado de Libre Comercio entre
Centroamérica, Reptblica Dominicana y Estados Unidos (CAFTA-DR). El calculo de
impuestos se realiza con base en el contenido alcohdlico, expresado en proof gallons y debe

ser pagado antes de que el producto se libere al mercado.

Es importante destacar que, ademas de las regulaciones federales, cada Estado
estadounidense posee sus propias leyes sobre la importacion y venta de bebidas alcoholicas.
Algunas jurisdicciones requieren licencias locales adicionales o imponen restricciones sobre
el grado alcohdlico, la publicidad o los canales de distribucion. Por ello, el importador y el
exportador deben investigar los requisitos especificos del estado al que se dirige la mercancia

para evitar retenciones o sanciones.

Consideracion del CAFTA-DR y su Impacto Arancelario

Cabe destacar que el intercambio comercial entre Costa Rica y Estados Unidos se
encuentra enmarcado dentro del Tratado de Libre Comercio entre Centroamérica, Republica
Dominicana y Estados Unidos (CAFTA-DR). Este acuerdo, en vigor desde 2006 para Costa
Rica, permite, segun el Ministerio de Comercio Exterior (s.f.) “acceder a reducciones
arancelarias o eliminacion total de los aranceles, siempre que el producto cumpla con las
reglas de origen establecidas en el tratado”. Este beneficio es una ventaja competitiva crucial
para Golden Rush, ya que reduce los costos de importacion y hace que el licor de uchuva sea

mas atractivo en términos de precio en el mercado estadounidense.
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Las reglas de origen del CAFTA-DR son especificas y determinan si un producto es
considerado originario de un pais miembro, y, por lo tanto, elegible para el trato arancelario
preferencial. Para bebidas alcoholicas, esto generalmente implica que una proporcion
significativa de los ingredientes o del proceso de fabricacion debe tener lugar en Costa Rica.
El cumplimiento de estas reglas debe ser documentado a través del certificado de origen, que

es presentado a la aduana de Estados Unidos para solicitar la preferencia arancelaria.

Ademas de los beneficios arancelarios, el CAFTA-DR también busca reducir barreras
no arancelarias, como la simplificacién de procedimientos aduaneros y la armonizacion de
estandares técnicos, aunque esto sigue siendo un desafio en el sector de bebidas alcoholicas
debido a las regulaciones especificas de cada estado. Para Golden Rush, esto significa una

mayor seguridad juridica y operativa al exportar su licor de uchuva a Estados Unidos.

Debido a que el licor de uchuva es elaborado integramente en territorio costarricense,
utilizando materia prima nacional y procesos productivos locales, califica como producto
originario conforme al tratado, por lo que puede beneficiarse de dichas ventajas arancelarias.
Ademas, el CAFTA-DR promueve la simplificacion de tramites aduaneros, la transparencia
comercial y la homologacion de normas técnicas, factores que facilitan la

internacionalizacion de productos costarricenses hacia Estados Unidos.

No obstante, el aprovechamiento de estos beneficios depende del cumplimiento
estricto de los requisitos documentales, tales como la emision del certificado de origen, la
correcta clasificacion arancelaria y la adecuacion a las regulaciones especificas del pais de
destino, incluyendo las establecidas por la Alcohol and Tobacco Tax and Trade Bureau

(TTB) y la Food and Drug Administration (FDA).

El CAFTA-DR si aplica y ofrece ventajas competitivas tangibles para la exportacion
del licor de uchuva de Golden Rush hacia Estados Unidos, al reducir los costos de acceso al
mercado y fortalecer la posicion comercial del producto frente a competidores de paises sin

acuerdos preferenciales.
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Fundamentos Teoricos de la Internacionalizacion Empresarial

La decision de una empresa de expandirse a mercados extranjeros es un proceso
complejo influenciado por una combinacion de factores internos y externos. La teoria de la
internacionalizacion busca explicar por qué, como y donde las empresas eligen operar mas

alla de sus fronteras nacionales. Ramos (2020, citando a Cardozo et al., 2007) explican que:

La internacionalizacion tiene sus origenes en la Teoria Clésica del Comercio
Internacional, que dispone que los paises se especializan en la produccion de
bienes y servicios con bajos costos de produccion. Este bajo costo es lo que
genera la aparicion del comercio internacional, como consecuencia de la
especializacion y de la division del trabajo. Por esta razon, un determinado
pais o region producird y exportara los productos que genere de forma mas

eficiente, e importara los demads productos. (p.2).

Comprender estos fundamentos tedricos es crucial para Golden Rush en su estrategia
de entrada al mercado estadounidense. A continuacion, se exploran dos de los modelos mas

influyentes: el Paradigma Ecléctico de Dunning y el Modelo de Uppsala.

El Paradigma Ecléctico (OLI) de Dunning

El paradigma ecléctico de Dunning es uno de los marcos mas influyentes en la teoria
de la inversion extranjera directa y la internacionalizacién empresarial. Dunning (1980)
sostiene que “las empresas eligen operar en mercados extranjeros cuando poseen y pueden
combinar tres tipos de ventajas: de propiedad, de localizacién y de internalizacién”. La
interaccion de estas ventajas determina la forma y la extension de la participacion

internacional de una empresa. A continuacion, se explican estas ventajas.

e Ventajas de propiedad: Se refieren a los activos especificos de la empresa que le

otorgan una ventaja competitiva sobre otras empresas. Estos pueden ser activos
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tangibles o intangibles. Para Golden Rush serian la receta unica y el proceso artesanal
de elaboracion del licor de uchuva, junto con su identidad de marca pionera como el

primer licor de uchuva del mundo, constituyen ventajas de propiedad cruciales.

e Ventajas de localizacion: Son las caracteristicas especificas de un pais o region que
lo hacen atractivo como destino para la inversion o las operaciones internacionales.
Para Golden Rush, la disponibilidad de uchuva de alta calidad en Costa Rica, las
condiciones favorables del CAFTA-DR que reducen aranceles en Estados Unidos y
el creciente mercado estadounidense de bebidas premium y exoéticas, representan
ventajas de localizacion significativas. La cercania geogréfica y la afinidad cultural

con el pais destino también son factores positivos.

e Ventajas de internalizacion: Surgen cuando una empresa encuentra mas eficiente y
rentable producir o distribuir un bien o servicio internamente en lugar de hacerlo a
través de un mercado externo. Estas ventajas se relacionan con la capacidad de la
empresa para controlar la calidad, proteger su propiedad intelectual, reducir costos de
transaccion y asegurar la consistencia del producto y la marca. En el caso de Golden
Rush, la decision de mantener la produccion del licor de uchuva internamente,
controlando cada etapa desde la seleccion de la fruta hasta la destilacion y el
embotellado, asegura la calidad y la autenticidad del producto, elementos cruciales

para su posicionamiento premium.

Aplicacion al Caso de Golden Rush

El modelo OLI ofrece un marco robusto para analizar la estrategia de

internacionalizacién de Golden Rush, a saber:
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Tabla 2
Modelo OLI
Ventaja Descripcion Aplicacion a Golden Rush
Propiedad Activos Unicos de la Golden Rush posee la receta tnica y el
empresa (patentes, marcas, proceso artesanal del licor de uchuva,
know-how, reputacion). ademas de su marca pionera.
Localizacion Caracteristicas atractivas | El vasto y creciente mercado premium de
del pais de destino EE. UU., los beneficios arancelarios del
(tamafio de mercado, CAFTA-DR vy la disponibilidad de
recursos, politicas). uchuva en Costa Rica.
Internalizacion Beneficios de realizar Control total sobre el proceso de
actividades internamente produccion para asegurar la calidad y
vs. externalizarlas (control | proteger la autenticidad y singularidad del
de calidad, proteccion de licor.
IP).

Nota: Elaboracion propia (2025)

El Modelo de Uppsala

El modelo de Uppsala, desarrollado por Johanson y Wiedersheim-Paul y Johanson y

Vahlne, plantea que la internacionalizacion de una empresa es un proceso gradual y

evolutivo. Este modelo se basa en la idea de que las empresas aprenden de sus experiencias

en mercados extranjeros y utilizan ese conocimiento para tomar decisiones sobre su futura

expansion. Schweizer, R., & Vahlne, J. (2021) explican que este modelo ‘“ha sido

fundamental para el estudio de diversos temas relacionados con los negocios internacionales

(BI). Por ejemplo, el modelo se ha empleado y desarrollado aun mds para estudiar los

procesos empresariales relacionados con la internacionalizacion de las empresas”. Se

detallan cuatro etapas principales de internacionalizacion:

e Exportacion esporadica: La empresa realiza ventas ocasionales a mercados

extranjeros sin un compromiso formal.
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e Exportacion a través de agentes independientes: La empresa utiliza intermediarios
externos en el mercado extranjero para vender sus productos. Este es un compromiso
de bajo riesgo.

e Establecimiento de una subsidiaria de ventas en el extranjero: La empresa establece
su propia presencia en el mercado extranjero, lo que implica un mayor compromiso
de recursos y un mayor control sobre las operaciones.

e Establecimiento de una produccidon en el extranjero: La empresa invierte en
instalaciones de produccion en el mercado extranjero, lo que representa el nivel mas

alto de compromiso de recursos.

La progresion a través de estas etapas se explica por el incremento gradual del
conocimiento del mercado y la reduccion de la incertidumbre percibida. Las empresas
tienden a comenzar su expansion en mercados con poca distancia psiquica refiriéndose a las
diferencias percibidas entre el pais de origen de la empresa y el mercado al que quiere entrar,
lo cual puede dificultar la comunicacion, la comprension del consumidor y la operacion del

negocio antes de aventurarse en mercados mas distantes.

Aplicacion al Caso de Golden Rush

El modelo de Uppsala sugiere que Golden Rush podria haber comenzado con una
fase de exportacion esporadica o a través de agentes en el mercado estadounidense, para
luego, a medida que adquiera mdas conocimiento y experiencia, considerar un mayor
compromiso, como establecer una subsidiaria de ventas o incluso produccion local a largo

plazo.
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Tabla 3
Modelo Uppsala

Etapa del Modelo Descripcion Posible Aplicacion a Golden Rush

Uppsala

Exportacion a través | Uso de intermediarios Golden Rush probablemente inici6

de

agentes/distribuidores

externos para vender el con importadores/distribuidores
especializados en EE. UU. (como
MHW Ltd.).

En el futuro, Golden Rush podria

producto en el mercado

extranjero.

Establecimiento de | La empresa establece su
una subsidiaria de propia oficina de ventas | considerar una subsidiaria de ventas
ventas para tener mas control. en EE. UU. para gestionar mejor la
marca y la distribucion.

A muy largo plazo, si el volumen lo
justifica, Golden Rush podria evaluar
la produccién en EE. UU., aunque el

origen "Costa Rica" es clave.

Produccion en el Inversion en

extranjero instalaciones de

produccion en el

mercado foraneo.

Nota: Elaboracion propia (2025)

Para Golden Rush, la eleccion de Estados Unidos como mercado inicial, a pesar de
su tamafio y complejidad, podria justificarse por la existencia del CAFTA-DR y una cierta

afinidad cultural que reduce la distancia psiquica en comparacién con otros mercados

globales
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CAPITULO III: MARCO METODOLOGICO

Enfoque
Cualitativo

Para Hernandez et al. (2018), la investigacion cualitativa estudia:

...fendémenos de manera sistémica. Sin embargo, en lugar de comenzar con una teoria
y luego “voltear” al mundo empirico para confirmar si esta es apoyada por los datos
y los resultados, el investigador comienza el proceso examinando los hechos en si 'y
revisando los estudios previos, ambas acciones de manera simultanea, a fin de generar

una teoria que sea consistente con lo que esta observando que ocurre. (p. 7)

A lo citado Hernéndez et al. (2018) agregan que “(...) se plantea un problema de
investigacion (...). Va enfocdndose paulatinamente. La ruta se va descubriendo o
construyendo de acuerdo con el contexto y los eventos que ocurren conforme se desarrolla el

estudio”. (p. 7)

De igual forma, los autores Hernandez et al. (2018) sostienen que:

Las investigaciones cualitativas suelen producir preguntas antes, durante o después
de la recoleccion y analisis de los datos. La accion indagatoria se mueve de manera
dindmica entre los hechos y su interpretacion, y resulta un proceso mas bien “circular”
en el que la secuencia no siempre es la misma, puede variar en cada estudio. (pp. 7-

8)

La investigacion cualitativa representa el estudio detallado de recabar informacion
para su posterior analisis. No se trata de establecer una idea y buscar pruebas para confirmar

su veracidad o funcionalidad, sino que, representa analizar los hechos y revisar que otros
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estudios han podido descubrir al respecto. A medida que la investigacion y estudio avanza,
se recolectan datos mediante la realizacion de entrevistas y cuestionarios. Se podria resumir
en un proceso de ir y venir entre los hechos y su interpretacion, que resulta completamente

diferente en cada estudio que se realiza.

Disefio
Fenomenologia Empirica

Primeramente, es importante definir qué es el disefio de la investigacion, al citar a
Hernéndez, et al. (2018) se establece que: “En la ruta cualitativa es el abordaje general que
se utilizara en el proceso de investigacion”. (p.524). En la actual investigacion, el tipo de
disefio que se estara implementado es el fenomenologico empirico, puesto que, para entender
las estrategias comerciales y aduaneras de internacionalizacion que enfrenta Golden Rush
para la exportacion de licor de uchuva, se necesita recabar informacioén para su posterior

andlisis e interpretacion.

Este disefio tiene como proposito principal segiin Hernandez, et al. (2018), “explorar,
describir y comprender las experiencias de las personas respecto a un fenomeno y descubrir
los elementos en comun de tales vivencias . (p.548). Se considera pertinente la eleccion
de este disefio dentro del enfoque cualitativo, ya que este permite captar con profundidad las
percepciones y experiencias asociadas a las estrategias de internacionalizacion. Hernandez,

et al. (2018) también mencionan que:

Tanto en la fenomenologia como en la teoria fundamentada obtenemos las
perspectivas de los participantes. Sin embargo, en lugar de generar un modelo a partir
de ellas, se explora, describe y comprende lo que los individuos tienen en comun de
acuerdo con sus experiencias con un determinado fendémeno (categorias que

comparten en relacion con este). (p. 493)
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Es de vital importancia comprender como los actores involucrados viven y enfrentan
los procesos comerciales y aduaneros para obtener un analisis significativo. Ademas, se
valora que este tipo de disefio priorice la exploracion directa del fendmeno desde la mirada
de quienes lo experimentan, lo que resulta especialmente Util en contextos complejos y
dindmicos como el comercio internacional de productos no tradicionales, como el licor de

uchuva.

Poblacion y Muestra
Poblacion

Segun Hernandez et al. (2018), la poblacion es el “Conjunto de todos los casos que
concuerdan con determinadas especificaciones”. (p.199). Es fundamental considerar que la
poblacion seleccionada debe ser accesible tanto en términos de tiempo como de espacio, con
el fin de garantizar que, al requerir una unidad de andlisis o un caso especifico, se pueda

acceder a ¢l de manera oportuna y eficiente.

En el contexto de esta investigacion, la poblacion esta conformada por todas aquellas
empresas costarricenses, asi como por las personas fisicas vinculadas directa o
indirectamente con los procesos de exportacion de productos alimenticios o bebidas
alcohdlicas desde Costa Rica hacia los Estados Unidos. Esta poblacion incluye tanto a los
actores internos de dichas empresas como gerentes, encargados de logistica, exportaciones,
mercadeo y comercio internacional en general, como a actores externos que participan en el
proceso de exportacion, como agentes aduaneros, asesores comerciales y representantes de

entidades de promocion de exportaciones.

De manera particular, se hace énfasis en el personal de la empresa Golden Rush,
marca costarricense especializada en la produccion de licor de uchuva, debido a que este
grupo se encuentra directamente involucrado en los procesos comerciales y aduaneros
relacionados con la internacionalizacion de sus productos. Estas personas constituyen una
fuente de informacion clave, ya que su experiencia practica y conocimiento sobre el mercado
de exportacion hacia Estados Unidos les permite ofrecer insumos valiosos para el analisis del

tema investigado. Su participacion garantiza una vision precisa, actualizada y
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contextualizada de las estrategias que se estan implementando y de los retos que enfrentan

en el proceso de internacionalizacion.

Muestra

La muestra representa un subconjunto de la poblacion, seleccionado con el propodsito
de analizar, describir o interpretar fendmenos especificos dentro de un estudio de
investigacion. De acuerdo con Hernandez et al. (2018), la muestra se define como “un
subgrupo de la poblacion del cual se recolectan los datos”. (p. 199). La seleccion adecuada
de esta muestra es esencial para obtener resultados pertinentes y representativos del objeto

de estudio.

En esta investigacion, la muestra serd de tipo no probabilistica por conveniencia, ya
que se seleccionard intencionalmente a los participantes que, por su experiencia y cercania
con el fendémeno en estudio, puedan aportar informacion relevante, profunda y
contextualizada. Este tipo de muestreo es comun en estudios cualitativos o exploratorios,

donde se busca una comprension detallada mas que una generalizacion estadistica.

La muestra estard conformada principalmente por personas clave dentro de la
empresa Golden Rush, incluyendo personal del 4rea de exportaciones y logistica. Asimismo,
se considerard la participacion de expertos externos o colaboradores estratégicos, tales como
consultores en comercio exterior, agentes aduanales y representantes de instituciones
publicas o privadas que brindan apoyo a empresas costarricenses en sus procesos de

internacionalizacion.

La cantidad de personas que participaran en el estudio se definira seglin la cantidad y
calidad de informacién que se vaya obteniendo. Es decir, se seguird entrevistando o
recolectando datos hasta que ya no aparezcan ideas nuevas o informacion diferente. Esto
permite asegurarse de que lo que se recoja sea suficiente y util para responder bien a las

preguntas del estudio.
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Tabla 4
Muestra
Entrevistado Puesto-Nombre Razén
#1 Gina Valerio Calvo (Gerente | Su conocimiento en compras y cadena de suministro
de compras y Logistica en permitird evaluar la viabilidad operativa de exportar
Délika Gourmet Imports) el licor de uchuva, considerando costos y tiempos.
#2 Laura Vindas (Business Su experiencia en la gestion de operaciones y cadena
Operations Manager to Supply | de suministro en una empresa multinacional aporta
Chain en Hewlett Packard una vision estratégica sobre la optimizacion
Enterprise) logistica, eficiencia de procesos y coordinacion
internacional, factores clave para la exportacion de
licores.
#3 Mario Villalobos (Especialista | Aporta conocimiento técnico sobre normativas
en exportacion y legislacion) | internacionales, requisitos legales y procedimientos
aduaneros que deben cumplirse para exportar
bebidas alcohélicas, lo que asegura el cumplimiento
regulatorio y minimiza riesgos legales.
#4 Pablo Agiiero Piedra (Mariche | Como representante de una cerveceria artesanal con
Dota Brewery) proyeccion  internacional, puede  compartir
experiencias sobre la colocacion de bebidas
alcohodlicas en mercados externos, estrategias de
marca y adaptacion a regulaciones extranjeras.
#5 Esteban Pearson Arias Su experiencia en una agencia aduanera le permite
(Aduaneros ALFA S.A)) ofrecer informacion practica sobre procedimientos,
documentacion y tiempos asociados a la exportacion
de licores, especialmente hacia el mercado
estadounidense.
#6 Andrés Serrano (Endlogo de | Puede explicar las caracteristicas diferenciales del
Golden Rush, marca parala | producto, sus ventajas competitivas y como estas
que se realiza el estudio) pueden aprovecharse en mercados internacionales.
#7 Kimberly Chinchilla Aporta una perspectiva comercial y logistica

(Ejecutiva de ventas en Grupo

combinada, su trabajo conecta las

ya que

necesidades del cliente con soluciones de transporte
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Alonso Forwarding Costa

y despacho internacional, optimizando el proceso

Rica) exportador.
#8 Adrian Chavarria (Asesor Puede brindar asesoria sobre las mejores practicas
logistico en PROCOMER) logisticas para exportar, aprovechando los
programas y apoyo institucional que PROCOMER
ofrece a empresas costarricenses que buscan
internacionalizarse.
#9 Edgar Adolfo Aguilar (Experto | Representa apoyo para la identificacion de
y profesor en Promocion de | oportunidades de mejora en el proceso exportador y
Mercados y Comercio) la promocion del producto en el mercado exterior.
#10 Sara Herrera (Promotora de | Su vision técnica y regulatoria ayuda a identificar el
Exportaciones Sectorial para | marco normativo vigente, tratados y programas de
PROCOMER) apoyo a la exportacion, especialmente para nuevos
productos como el licor de uchuva.
#11 Victor Araya Quirds Su experiencia en logistica internacional le permite
(SOCIACO Logistics) aportar informacion sobre la coordinacion eficiente
del proceso exportador y el cumplimiento de
requisitos aduaneros, aspectos esenciales para
garantizar la entrada del licor de uchuva al mercado
estadounidense sin contratiempos.
#12 Ericka Pereira (Ron Su experiencia en una marca costarricense
Centenario) internacionalmente posicionada puede ofrecer
informacion clave sobre las estrategias de
internacionalizacion y los desafios regulatorios para
exportar licores desde Costa Rica
#13 Niv Benyehuda (CEO de Como lider de la empresa, tiene una vision

Golden Rush, marca para la

que se realiza el estudio)

estratégica completa sobre la internacionalizacion,

objetivos comerciales y retos enfrentados.

Nota: Elaboracion propia (2025).
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Unidades de Analisis

Hernandez y Mendoza (2018) explican que esta seccion de la investigacion esta
conformada por los participantes, de los cuales se obtendran los datos que posteriormente
seran analizados. La unidad de andlisis indica quienes van a ser medidos, es decir, los
participantes o casos a quienes en ultima instancia vamos a aplicar el instrumento de

medicion (p. 209)

La unidad de analisis es la que al final constituye o produce los datos o informacion
que se examinard mediante procedimientos estadisticos. Frecuentemente son las mismas,

pero no siempre. (p.218)

Las unidades de analisis son cruciales para desarrollar las categorias adecuadas para
formular el problema y comprender el fendmeno en cuestion. Este proceso puede

desarrollarse gradualmente y las categorias deben ser relevantes; se incluye lo siguiente:

1. Elinvestigador examina detalladamente todos los datos disponibles.
2. Se selecciona un segmento especifico para definirlo como una unidad de analisis
constante.
3. La codificacion abierta se emplea para identificar categorias significativas
relacionadas con el problema, comparando diferentes unidades de analisis.
4. El investigador tiene la libertad de ajustar o mantener la unidad de analisis
seleccionada.
5. Larelacion entre unidad, categoria y codificacion es interdependiente.
6. Para generar categorias de analisis se utilizan diversas técnicas:
a. Agrupamiento: Se anotan los temas relacionados con el problema,
identificando los que son recurrentes para luego agruparlos.
b. Técnicas de Escrutinio:
1. Repeticion: Método sencillo para determinar categorias.
ii. Conceptos locales: Términos o expresiones especificos del

contexto del estudio.
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Metaforas y analogias: Facilitan la identificacion de categorias con

significados particulares.

iv. Transiciones: Observacion de cambios naturales en dialogos e

interacciones.
v. Similitudes y diferencias: Andlisis de aspectos verbales y no

verbales.

vi. Conectores lingliisticos: Uso de adverbios, pronombres y otros
términos que facilitan la conexion entre ideas.

vii. Informacién faltante o no revelada: reflexion sobre posibles
omisiones o pérdida de datos.

viil. Material vinculado a la teoria: Examinacion del contexto,
perspectivas de los participantes, y sus percepciones sobre oros,
estableciendo la relacion entre las categorias identificadas y las
preguntas de investigacion, y buscando nuevas perspectivas.

Tabla §
Cuadro de Unidades
Objetivo Unidad Categorias Def. Conceptual Instrumentalizacion
Identificar el marco Marco Requisitos legales | Ikusmira (2023) explica que “La | De lapregunta 1 ala3
regulatorio que deben regulatorio Permisos expresion marco regulatorio se
cumplir las refiere al conjunto de leyes,
exportaciones de licor de reglamentos y normas en
uchuva desde Costa Rica general que regulan un
hacia Estados Unidos. determinado ambito de la
actividad econémica y social,
condicionandola desde la base”.
(parr. 8)
Conocer las barreras de Barrera de Desinformacion Keenan, M. (2025) define que De lapregunta4 ala 6
acceso a mercados de las acceso Estudio de mercado “Las barreras de entrada son
exportaciones de licor de Restricciones obstaculos que dificultan que
uchuva desde Costa Rica estatales nuevas empresas ingresen y
hacia Estados Unidos. compitan en un mercado. Las
barreras econdémicas incluyen
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altos costos iniciales, economias
de escala y requerimientos de

capital”. (parr. 10)

Evaluar la viabilidad de Viabilidad Etiquetado Rus Arias, E. (2020) hace De la pregunta 7 ala 9
la exportacion del licor Rentabilidad referencia a la viabilidad como
de uchuva de Golden Aceptacion del “es la cualidad que tiene un
Rush  hacia  Estados producto proyecto, propuesta o idea de
Unidos en el segundo poder realizarse efectivamente,
semestre del 2024. teniendo en cuenta los medios
disponibles y las condiciones del
entorno. Se refiere a la
posibilidad real de que algo se
lleve a cabo con éxito,
valorando factores técnicos,
humanos, financieros,
legales...”. (p.5)
Investigar las tendencias | Tendencias de Desconocimiento Crehana (2023) define que “Las | De la pregunta 10 a la
y  preferencias  del mercado de la uchuva tendencias de mercado son 12
mercado estadounidense Valor agregado movimientos sostenibles y
en el sector de licores Caracterizacion duraderos que impactan
frutales. significativamente a los
sectores”. (p. 15)
Analizar la competencia | Diferenciacion Alta receptividad Segun IEBS Business School. De la pregunta 13 a la
y  oportunidades de Calidad del (2022) se entiende como “La 15
diferenciacion del licor producto diferenciacion es una estrategia
de uchuva Golden Rush Storytelling competitiva que consiste en
en el mercado ofrecer un producto o servicio
estadounidense. con caracteristicas Unicas,
distintas a las de los
competidores, para crear una
ventaja competitiva sostenible”.
(parr. 8)
Disefiar un plan | Plan estratégico Distribuidores David, F. R. (2022) define que De la pregunta 16 a la
estratégico de establecidos “El plan estratégico es un 19
comercializacion E-Commerce documento que define la
fortalecedor para la Falta de direccion y las prioridades de
presencia del licor de investigacion una organizacion, estableciendo
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uchuva Golden Rush en objetivos claros y las acciones

el mercado necesarias para alcanzar una

estadounidense. ventaja competitiva sostenible
en el tiempo”. (p. 20)

Nota: Elaboracion propia (2025)

Instrumento Cualitativo

Desde el punto de vista de Herndndez y Mendoza (2018), un instrumento se considera
adecuado cuando registra “datos observables que representan verdaderamente los conceptos
o las variables que el investigador tiene en mente”. (p.228). Los instrumentos son utilizados
para que el investigador sea capaz de recolectar los datos necesarios para sustentar y analizar
el trabajo de investigacion, sin embargo, esto puede variar dependiendo del tipo de enfoque

y disefio de investigacion que se esté desarrollando.

Entrevista

Para entender el concepto de entrevista, se citan a Hernandez y Mendoza (2018),
quienes indican que “Las entrevistas implican que una persona entrenada y calificada
(entrevistador) aplica el cuestionario a los participantes; el primero hace las preguntas a cada

entrevistado y anota las respuestas. Su papel es crucial, resulta una especie de filtro”. (p.269).

El proposito de emplear entrevistas en esta investigacion es obtener informacion
relevante y analizar las experiencias y opiniones de individuos pertenecientes a distintas
empresas. Este método fue elegido por su flexibilidad, ya que permite adaptar las preguntas
segun el contexto y favorecer que cada entrevistado se sienta en confianza al responder.
Asimismo, al dirigirse a personas expertas en la exportacion de café de especialidad, se

espera recopilar datos valiosos que contribuyan significativamente al desarrollo del estudio.

Proceso de Recoleccion de Datos

El proceso de recoleccion de datos se realizard mediante entrevistas a actores clave
vinculados al proceso de internacionalizacion de la empresa Golden Rush, especificamente

en lo relacionado con la exportacion de licor de uchuva desde Costa Rica hacia Estados
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Unidos durante el segundo semestre del afio 2024. Esta metodologia se justifica con la
necesidad de obtener informacion detallada sobre las estrategias comerciales y aduaneras que
se han implementado o enfrentado en dicho proceso. Las entrevistas permitiran una
comprension profunda de los desafios, decisiones estratégicas y lecciones aprendidas por los

involucrados, lo que enriquecerd significativamente el andlisis de la investigacion.

El enfoque cualitativo a través de entrevistas brinda ademas la oportunidad de acceder
a perspectivas directas de profesionales con experiencia en comercio exterior, procesos
aduaneros y gestion empresarial, lo que afiade un valor considerable a los datos recopilados,
al reflejar no solo hechos objetivos sino también interpretaciones y percepciones relevantes

para el estudio.

En relacion con la importancia del proceso de recoleccion, Hernandez et al. (2018)

afirman que:

Para el enfoque cualitativo, al igual que para el cuantitativo, la recoleccion de datos
resulta fundamental, solamente que su propodsito no es medir variables para llevar a
cabo inferencias y analisis estadistico. Lo que se busca en un estudio cualitativo es
obtener datos (que se convertirdn en informacion) de personas, otros seres vivos,
comunidades, situaciones o procesos en profundidad; en las propias ‘formas de

expresion’ de cada unidad de muestreo. (p. 443).

El proceso se desarrollara en una serie de pasos claramente definidos para asegurar la
calidad y validez de la informacion obtenida. En primer lugar, se identificaran personas clave
dentro de Golden Rush y expertos relacionados con la exportacion de productos
agroindustriales, comercio internacional y procesos aduaneros; esta identificacion se llevara
a cabo por medio de revisiones documentales, contactos previos y recomendaciones de

instituciones relevantes del sector. Luego, se procedera a establecer comunicacion con estos
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participantes para solicitar su colaboracion, informandoles de manera clara sobre los

objetivos de la investigacion y asegurando la confidencialidad de los datos suministrados.

Una vez culminado el proceso de entrevistas, se realizard un andlisis detallado de la
informacion obtenida, el cual sera presentado de manera clara y objetiva. Este andlisis
permitird interpretar los hallazgos y elaborar conclusiones y recomendaciones orientadas a
mejorar y fortalecer las estrategias de internacionalizacién de productos innovadores como
el licor de uchuva, contribuyendo asi al desarrollo exportador de empresas costarricenses en

mercados como el estadounidense.

Fuentes de Informacion
Informacion Primaria

Para la presente investigacion, se consideran fuentes primarias aquellas que brindan
datos de primera mano, directamente relacionados con el fenémeno objeto de estudio. Segiin
Hernéandez y Mendoza (2018), estas fuentes “proporcionan datos de primera mano, pues se

trata de documentos que incluyen los resultados de los estudios correspondientes”. (p. 61).

La presente tesis se apoya en informacidon recolectada directamente mediante
entrevistas cualitativas a actores clave vinculados con los procesos de exportacion y
comercializacion internacional de productos alcoholicos desde Costa Rica hacia Estados
Unidos. Este grupo incluye tanto personal de la empresa Golden Rush como expertos en
comercio exterior, consultores externos con experiencia en internacionalizacion de productos
agroindustriales. La elecciéon de este instrumento responde a la necesidad de obtener
perspectivas especializadas y actualizadas sobre los retos y estrategias en la exportacion de

licor de uchuva.

Ademas, se consultaron fuentes oficiales como sitios web gubernamentales, las cuales
proporcionan documentacion técnica y normativa actualizada. Estos recursos se consideran
primarios al ofrecer informacion institucional directa y sin interpretacion, esencial para
comprender los requisitos de exportacion de bebidas alcoholicas desde Costa Rica y su

ingreso al mercado estadounidense. Tales recursos se consideran fuentes primarias porque
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proveen informacion institucional directa, actualizada y sin mediacion interpretativa,
generada por las entidades responsables de regular y controlar los procesos de exportacion e
importacion. La consulta de estos documentos permiti6 a las investigadoras acceder a los
marcos legales, procedimientos administrativos y normativas especificas que rigen la

exportacion del licor de uchuva desde Costa Rica hacia Estados Unidos.

Informacion Secundaria

Las fuentes secundarias utilizadas en la investigacion consisten en estudios previos,
literatura académica, informes de mercado, tesis nacionales e internacionales, articulos
especializados y documentos institucionales que han sido elaborados por otros autores o
entidades, y que aportan contexto, antecedentes y andlisis complementarios. Segin
Hernédndez y Mendoza (2018), estas fuentes “permiten conocer estudios que ya han sido
realizados y contextualizan el problema de investigacion dentro del conocimiento acumulado

sobre el tema”. (p. 77).

Entre los principales documentos revisados se encuentran tesis relacionadas con la
internacionalizacién de productos similares como la mora orgénica, ron costarricense, licor
de agave y cerveza artesanal; asi como analisis del tratado CAFTA-DR y su impacto en el
sector agroexportador. Estas referencias permiten identificar buenas practicas, desafios
comunes y estrategias replicables para la exportacion de productos innovadores y de origen
latinoamericano. También se considera en las fuentes secundarias de caracter técnico-
comercial como articulos de revistas académicas, informes de portales especializados y

estudios sobre tendencias del consumidor.
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CAPITULO IV: ANALISIS DE RESULTADOS

Seguidamente se presentaran los resultados de la investigacion por medio de la
entrevista a personas especializadas en el tema de las estrategias comerciales y aduaneras
para la exportacion de licor de uchuva desde Costa Rica hacia Estados Unidos. El presente
capitulo esta organizado de la siguiente manera: primeramente, se encuentra la tabla N°3, de
donde se derivan las categorias que emergieron de las unidades correspondientes a los tres
objetivos especificos de los dos objetivos generales establecidos para la presente

investigacion.

A continuacion, se encuentra una segunda parte, en donde se describe y analiza cada
una de las categorias de andlisis. El analisis se recrea de acuerdo con los explorado por
fuentes de informacion y las derivadas de fuentes cientificas. Finalmente, se realiza un
apartado de interpretacion de datos en donde se le da una respuesta al problema de la
investigacion. A continuacion, se presentan las unidades y categorias de andlisis base para

este proyecto de investigacion:

Tabla 6

Unidades y categorias de analisis

Unidades Categorias

. 1. Requisitos legales
1. Marco regulatorio .
2. Permisos

1. Desinformacion

2. Barreras de acceso Estudio de mercado

won

Restricciones estatales

1. Etiquetado

3. Viabilidad Rentabilidad

won

Aceptacion del producto

1. Desconocimiento de la uchuva
4. Tendencias de
Valor agregado
mercado

won

Caracterizacion

5. Diferenciacion 1. Altareceptividad
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2. Calidad del producto
3. Storytelling

1. Distribuidores establecidos
6. Plan estratégico 2. E-Commerce

3. Falta de investigacion

Nota: Elaboracion propia (2025).

Unidad de Analisis 1: Marco Regulatorio

La primera unidad de andlisis tiene como objetivo identificar los requisitos legales
que enfrenta Golden Rush para la exportacion de licor de uchuva desde Costa Rica hacia
Estados Unidos. De ella se derivan dos categorias que comprenden los marcos normativos
que regulan el comercio internacional de bebidas alcoholicas, incluyendo la Ley General de
Aduanas de Costa Rica, la Ley de Promocion de la Competencia y Defensa Efectiva del
Consumidor, asi como las disposiciones y permisos regulatorios de la Food and Drug
Administration (FDA) y del Alcohol and Tobacco Tax and Trade Bureau (TTB) de Estados
Unidos. Las categorias derivadas de las indicaciones de los entrevistados sobre el tema son

las siguientes:

1. Requisitos legales

2. Permisos

A continuacién, se describen cada una de ellas a partir de la recopilacion de

informacion brindada y los puntos en comun que sefialan.

Categoria 1: Requisitos Legales
Descripcion

La primera categoria de la unidad de andlisis se cataloga como requisitos legales, la
cual se deriva de lo indagado en el proceso de recoleccion de datos a través de entrevista. Se

les preguntd6 a los expertos sobre cuales son los requisitos legales de exportacion,
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documentacion y certificaciones que debe cumplir Golden Rush para poder exportar licor de

uchuva desde Costa Rica hacia Estados Unidos. Las respuestas fueron las siguientes:

“La exportacion de bebidas alcohdlicas desde Costa Rica, implica el cumplimiento
riguroso de una serie de requisitos aduaneros, sanitarios y tributarios tanto a nivel nacional
como en destino (USA.): DUA, Registro Sanitario, Licencia que se otorga para fabricacion
de bebidas alcoholicas, Certificado de Origen, Factura comercia (y lista de empaque).
Ahora bien en destino se requiere un registro ante Alcohol and Tobacco Tax and Trade
Bureau, registro ante FDA, cumplimiento normativo en terminos de equiquetado entre

otros.” (Entrevistado 3)

“Declaracion Unica Aduanera (DUA), factura comercial, documentos de transporte
(como el manifiesto de carga y el conocimiento de embarque), certificaciones (de calidad,

cantidad, etc.), la lista de empaque, el certificado de origen y la poliza de seguro.’

(Entrevistado 4)

“Aunado a lo indicado en la pregunta se requiere de la denominacion de origen,
reglamentacion de la TTB y FDA, sulfito, las clases y tipos de licores destilados, grado
alcoholico, ingredientes, formulas del producto. Debe registrarse tal cual un alimento.
Deben tener una gente en los Estados Unidos. Manual de buenas prdcticas de manufactura
v lista de los aditivos que permite la FDA usados en la cantidad y en el proceso estipulado.
Obviamente la notificacion a la FDA a de cualquier incidente que pueda afectar la seguridad

alimentaria a las personas” (Entrevistado 1)

“Para exportar licores desde Costa Rica a EE. UU. se requiere la documentacion
basica (factura comercial, lista de empaque, conocimiento de embarque y registro sanitario
nacional), ademas de cumplir con tramites aduaneros de salida. En EE. UU. es indispensable
el COLA/TTB para la aprobacion de etiquetas, el paso por un bonded warehouse donde se
calculan los impuestos por proof gallon y, segun el caso, el Importer’s Permit. Para muestras
puede aplicarse una COLA waiver. Usualmente, el importador o distribuidor en EE. UU. se

encarga del papeleo y del cumplimiento de regulaciones locales.” (Entrevistado 13)



73

Andlisis

Seglin se indica en los extractos previos, al momento de preparar la exportacion del
licor de uchuva, Golden Rush debe cumplir con una serie de requisitos legales tanto en Costa
Rica como en Estados Unidos. Esto incluye la Declaracion Unica Aduanera (DUA), factura

comercial, lista de empaque, certificado de origen y pdliza de seguro. Ademas, se requiere el

registro sanitario y la certificaciéon de cumplimiento de buenas practicas de manufactura.

En el pais destino, los registros ante la FDA y la TTB son obligatorios, junto con la
correcta clasificacion de los ingredientes, grado alcohodlico y aditivos permitidos. También
es necesaria la notificacion de cualquier incidente que pueda afectar la seguridad alimentaria.
Estos procedimientos reflejan la complejidad del marco legal que regula la exportacion de
bebidas alcohdlicas y la importancia de su cumplimiento para garantizar que la mercancia no

sea retenida o sancionada.

De acuerdo con la Ley General de Aduanas de Costa Rica y la normativa de la FDA
y TTB, el cumplimiento de estos requisitos asegura que la mercancia pueda ingresar
legalmente al mercado estadounidense. La normativa establece que cualquier
incumplimiento en los documentos, registros o certificaciones puede generar retencion de la

mercancia, sanciones administrativas, multas o la imposibilidad de comercializacion.

Por ello, la observancia estricta de los requisitos legales es fundamental para que
Golden Rush pueda implementar su estrategia de internacionalizacion. Ademas, cumplir con
estos procedimientos protege la reputacion de la empresa y garantiza la seguridad de los
consumidores, asegurando que el producto cumpla con los estandares legales y de calidad

exigidos en el comercio internacional.

Resulta relevante destacar que la adecuada gestion documental no solo responde a un
requerimiento legal, sino que constituye una ventaja competitiva para Golden Rush. La
experiencia demuestra que aquellas empresas que implementan sistemas de trazabilidad y
control interno reducen significativamente los riesgos de retrasos en aduanas y optimizan los

tiempos de entrega. Asimismo, contar con procesos estandarizados permite a la compaiiia
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proyectar una imagen de profesionalismo y confianza ante importadores y distribuidores.
Esta percepcion positiva puede abrir la puerta a nuevos acuerdos comerciales y facilitar la
expansion hacia otros mercados que compartan regulaciones similares. Por lo tanto, el
cumplimiento no debe entenderse inicamente como una obligacion, sino también como un

recurso estratégico que contribuye a la sostenibilidad de la internacionalizacion.

Del mismo modo, es importante considerar que las regulaciones sobre bebidas
alcoholicas en Estados Unidos suelen actualizarse de acuerdo con tendencias de salud publica
y cambios en la politica comercial. Esto implica que Golden Rush debe mantener un
monitoreo constante de las disposiciones emitidas por la FDA y la TTB, garantizando una
adaptacion oportuna de sus procesos productivos y logisticos. La capacidad de ajustarse
rapidamente a nuevos requisitos puede marcar la diferencia entre mantener la continuidad
del negocio o enfrentar interrupciones costosas. Ademas, esta flexibilidad regulatoria
fomenta la innovacién, pues la empresa se ve motivada a mejorar sus practicas de

manufactura, calidad e inocuidad.

Categoria 2: Permisos
Descripcion

La segunda categoria de la unidad de andlisis se denomina permisos, a partir de lo
indicado por los entrevistados, al preguntarles sobre cudles son los permisos necesarios que
debe gestionar Golden Rush para la exportacion de licor de uchuva desde Costa Rica hacia
Estados Unidos. Las respuestas se centraron en identificar las autorizaciones requeridas tanto
a nivel nacional como internacional para garantizar que el producto cumpla con los
estandares legales, sanitarios y comerciales establecidos. Se evidencia con los siguientes

extractos de comentarios:

“Registro Sanitario, Permiso de exportacion / Licencias especiales, Registro como
exportador, Declaracion aduanera (DUA o DEX) Cumplimiento tributario interno,
Etiquetado, Normas técnicas (si aplica) Certificados adicionales (segun destino)”

(Entrevistado 7)



75

“Se debe de contar con todos los documentos solicitados en los Sistemas Integrados
de Logistica internos de la empresa, como el “Etiquetado” por ejemplo, con todos los
ingredientes, aditivos y productos alergénicos, documentos que certifiquen la calidad del
agua, produccion y manipulacion. Aunado a lo anterior se debe tener la documentacion
indicada por PROCOMER en el Sistema Integrado de Logistica, ubicada en su pagina WEB.
Muestra del producto 750 ml, previa a la aprobacion de la Etiqueta, segun las exigencias de

la TTB establecidas en,; Beverages Alcohol Manual BAM. Normas de Origen del producto.’
(Entrevistado 1)

“Registro FDA, Aviso previo FDA, Permiso de importacion TTB, Aprobacion de
etiqueta, Aprobacion de formula TTB, Certificado de Origen (CAFTA), Certificado de Libre
Venta” (Entrevistado 6)

“De ser el licor listo para el consumo al momento de su exportacion no esta ligado
a un permiso o requerimiento adicional, las regulaciones de USA varian segun el estado
donde sea importado el licor varian los requisitos/impuestos. Si la mercancia es originaria

de Costa Rica, se puede exportar con el TLC (CAFTA)” (Entrevistado 11)

Analisis

Segun indicaron los entrevistados, para la exportacion del licor de uchuva Golden
Rush debe gestionar varios permisos y autorizaciones que aseguren que el producto cumpla
con los requisitos legales, sanitarios y comerciales. Entre estos se incluyen el registro
sanitario, el permiso de exportacion, registro como exportador, la declaracion aduanera
(DUA o DEX), asi como la aprobacion de la etiqueta, la formula por la TTB en Estados

Unidos y licencias especiales que, segun iContainers (s.f.), son documentos que:

Establecen que el titular de la licencia ha sido aprobado para exportar una
determinada cantidad de mercancias desde du pais... son importantes porque

hacen un seguimiento de la cantidad de cosas que se mueven fuera de un pais
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y aseguran que los gobiernes sepan a donde can y quien las envia/recibe. (parr.

2)

También se consideran certificados de origen, certificados de libre venta y la
verificacion de ingredientes y aditivos segin las normas de la FDA. Algunos requisitos
pueden variar dependiendo del estado de destino y del tipo de licor, lo que implica que la

empresa debe tener un control detallado de todos los documentos y procesos.

La correcta gestion de estos permisos permite que la mercancia se exporte sin
contratiempos y garantiza que el producto cumpla con los estandares exigidos tanto en Costa
Rica como en Estados Unidos. Ademas, tener todos los permisos en regla facilita la
planificacion logistica y comercial de la empresa, asegurando que los procedimientos de
envio, etiquetado y registro estén alineados con las regulaciones vigentes y evitando posibles

retrasos o sanciones en el proceso de internacionalizacion.

La experiencia de empresas exportadoras en el sector de bebidas alcohodlicas
demuestra que la gestion anticipada de permisos y autorizaciones contribuye a reducir de
manera significativa los riesgos de incumplimiento. En el caso de Golden Rush, esta
planificacion no solo implica obtener documentos, sino también establecer un sistema de

control interno que permita verificar continuamente su vigencia y exactitud.

De esta forma, la compaiia asegura que los tramites estén actualizados antes de cada
envio y que se cumpla con los requisitos especificos de cada mercado. Al mismo tiempo,
contar con un expediente organizado y transparente fortalece la relacion con autoridades
aduaneras y socios comerciales, lo que puede traducirse en mayor confianza y eficiencia

operativa en el proceso exportador.

Por otro lado, debe considerarse que las regulaciones aplicables al sector licorero no
son fijas, sino que evolucionan en respuesta a factores econdmicos, sociales y de salud
publica. Esto obliga a Golden Rush a implementar un mecanismo de monitoreo constante de

los cambios normativos en Costa Rica y Estados Unidos, a fin de anticiparse a posibles
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ajustes en sus procesos de produccion y exportacion. Tal capacidad de adaptacion representa
una ventaja competitiva, pues permite a la empresa evitar sanciones y responder con rapidez
a nuevas exigencias de los organismos de control. Asimismo, esta flexibilidad promueve la
innovacion en la formulacion, etiquetado y certificacion de sus productos, consolidando su

posicion en el mercado internacional y garantizando la confianza de los consumidores.

Unidad de Analisis 2: Barreras de Acceso

Esta segunda unidad de andlisis tiene como proposito identificar y comprender los
principales obstaculos que enfrenta Golden Rush en el proceso de internacionalizacion del
licor de uchuva hacia el mercado de Estados Unidos. Se consideran tanto las limitaciones de
caracter comercial, técnico y normativo, como los factores externos que pueden afectar el

ingreso y posicionamiento del producto en el mercado de destino.

El andlisis de esta unidad permite reconocer las dificultades que inciden en los
tiempos, costos y estrategias de exportacion, asi como las medidas que la empresa debe

implementar para superarlas. A partir de esta unidad se derivan las siguientes categorias:

1. Desinformacion
2. Estudio de mercado

3. Restricciones estatales

Categoria 1: Desinformacion
Descripcion

Se conform¢ la categoria uno de la segunda unidad, en la cual se les pregunt6 a los
expertos sobre como la falta de informacioén oportuna y precisa influye en el proceso de
internacionalizacion de un producto hacia Estados Unidos. Las respuestas fueron las

siguientes:
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“Desde la experiencia en operaciones de exportacion en una empresa multinacional,
uno de los factores criticos para el éxito en mercados como USA. es la preparacion adecuada

v detallada de la documentacion de exportacion.” (Entrevistado 3)

“Confundir roles: pensar que al entregar el producto al distribuidor termina el
trabajo; en realidad la marca debe apoyar ventas y promociones (tastings, mixologos,

publicidad).” (Entrevistado 13)

“Informacion incorrecta El Mal Etiquetado, alimentos bajos en acido, procesos
térmicos (Food Canning Establishment) Deficiente entrega de informacion sobre el proceso
del producto (Submiaaion Identifier SID) Falta de archivos del proceso a los productos que
son obligatorios Requisitos de registro Avisos previos Listado de Ingredientes Nombre
direccion y teléfono del manufacturador, empacador y/o distribuidor, asi como informacion
relevante Sistemas Métricos unidades, onzas y libras diferentes Desconocimiento de los

términos generales la normativa de la FDA sobre Etiquetado.” (Entrevistado 9)

Un problema frecuente es la desinformacion sobre el proceso real de exportacion e
ingreso al mercado estadounidense. Esto se refleja en subestimar costos y tiempos (por
ejemplo, impuestos por galon, almacenamiento en bonded warehouse o tasas de
importacion), confundir los roles con el distribuidor pensando que el trabajo termina al
entregar el producto, cuando en realidad la marca debe involucrarse en ventas y
promociones, y no comprender a fondo el mercado al depender solo del apego emocional al
producto sin realizar suficiente investigacion ni planificar adecuadamente el publico

objetivo y los costos de marketing. (Entrevistado 13)

Analisis

Como sefialaron los entrevistados, la desinformacion constituye una de las principales
barreras de acceso en el proceso de exportacion. Entre los aspectos mas mencionados estan
la preparacion deficiente de la documentacion de exportacion, la confusion de roles entre
distribuidor y marca y los errores en el etiquetado. También se destaco la falta de claridad en

torno a los requisitos de registro, los avisos previos, la entrega de informacion técnica sobre
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el proceso del producto y el desconocimiento de parametros especificos exigidos por la FDA,

como unidades de medida, listados de ingredientes o datos de contacto del fabricante.

La ausencia de informacion precisa u oportuna puede ocasionar que la mercancia sea
rechazada, retenida o que enfrente procesos adicionales que encarecen y retrasan la
operacion. Ademas, cuando no se comprende a cabalidad la normativa ni los procedimientos

de exportacion, la empresa pierde capacidad de planificacion y competitividad.

En este sentido, la desinformacion no solo se traduce en problemas técnicos o legales,
sino también en un obstaculo para consolidar la estrategia comercial de internacionalizacion
que segin Mampel (2025) es “extender tus actividades mas alla de las fronteras de tu mercado
nacional... este enfoque estratégico del crecimiento permite expandirse geograficamente, en
busca de nuevas oportunidades comerciales y de una respuesta adaptada a las necesidades
especificas de los clientes internacionales”, limitando la correcta introduccion y

posicionamiento del producto en un mercado tan exigente como el de Estados Unidos.

Frente a esta situacion, resulta fundamental que Golden Rush invierta en programas
de capacitacion y asesoria especializada en comercio exterior, con el fin de reducir los errores
derivados de la falta de informacion. La orientacion de expertos en temas regulatorios,
aduaneros y sanitarios permitiria a la empresa anticipar posibles obstaculos y desarrollar una
estrategia de cumplimiento mas s6lida. Asimismo, el uso de plataformas digitales de gestion
documental puede contribuir a centralizar la informacion y evitar confusiones en torno a
requisitos especificos. Este enfoque no solo minimiza el riesgo de rechazo de la mercancia,
sino que también favorece una mayor eficiencia en la planificacion de la operacion

exportadora, fortaleciendo la competitividad de la empresa en mercados internacionales.

Adicionalmente, la correcta gestion del conocimiento interno permite a la compania
construir un repositorio actualizado de experiencias y procedimientos que funcione como
guia para futuras exportaciones. Esta practica fomenta la transferencia de aprendizajes entre
los diferentes equipos de la organizacion y reduce la dependencia exclusiva de asesores

externos. Al contar con protocolos claros y accesibles, Golden Rush puede responder con
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mayor agilidad a auditorias de revisiéon y control, cambios normativos o solicitudes de
informacion por parte de autoridades y socios comerciales. En consecuencia, la informacion
se convierte en una herramienta estratégica que no solo previene errores costosos, sino que
también potencia la capacidad de la empresa para posicionarse de manera sostenible en el

mercado estadounidense.

Categoria 2: Estudio de Mercado
Descripcion

Se conform¢ la categoria dos de la segunda unidad, en la cual se les pregunt6 a los
expertos sobre cudles restricciones de caracter estatal pueden afectar el ingreso y
comercializacion del licor de uchuva en el mercado de Estados Unidos. Las respuestas fueron
las siguientes:

“No registrar el producto o el exportador ante la FDA o TTB. Etiquetas que no
cumplen requisitos de idioma, contenido o formato. Falta de registros sanitarios
actualizados. Omision de certificados necesarios como el de origen o sanitarios. Subestimar
los tiempos de aprobacion del etiquetado (COLA). No consultar las regulaciones estatales

(algunos estados en EE. UU. tienen sus propios requisitos).” (Entrevistado 8)

“Falta de licencia de exportacion o de funcionamiento. No cumplir con requisitos del
pais de destino. Errores en la clasificacion arancelaria (partida arancelaria) Falta de
coordinacion con el agente aduanero Uso de embalajes no adecuados para transporte

internacional” (Entrevistado 7)

“Cada estado en USA tiene sus propias restricciones en base a los productos,

especialmente en licores, se debe investigar a la hora de exportar” (Entrevistado 1)

“Para entrar al mercado de EE. UU. es importante hacer un estudio de mercado y
segmentar bien al publico, ya sea latinos, mixologos o consumidores premium, sin asumir

que con estar en gondola basta. Se recomienda empezar con bajo presupuesto a través de
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degustaciones, samplers y trabajo con bartenders, ademds de asegurar la capacidad de
produccion con un buen forecasting. También se necesita una propuesta de valor clara
basada en el origen y un branding consistente, junto con alianzas con distribuidores y un

presupuesto de marketing sostenido.” (Entrevistado 13)

Analisis

Como indicaron los entrevistados, las restricciones estatales representan un obstaculo
importante para la internacionalizacion del producto. Entre las principales limitaciones
mencionadas se encuentran la falta de registro del producto o del exportador ante la FDA o
la TTB, etiquetas que no cumplen con los requisitos exigidos, omision de certificados
sanitarios u otros documentos como el de origen, asi como la subestimacion de los tiempos

de aprobacion del etiquetado (COLA).

También se sefialaron problemas como errores en la clasificacion arancelaria,
embalajes inadecuados para el transporte internacional y la falta de coordinacion con el
agente aduanero, lo que puede traducirse en retrasos o en la imposibilidad de completar el
proceso de exportacion. Es importante recordar que el “objetivo principal del embalaje es
proteger las mercancias a lo largo de todo el viaje logistico de los productos hasta llegar a las

manos del comprador”. (Bengochea, 2021).

Otro punto destacado fue que, ademas de la normativa federal, cada Estado de Estados
Unidos puede imponer restricciones adicionales, especialmente en el caso de las bebidas
alcoholicas. Esto implica que, aun cuando el producto cumpla con los requisitos generales de
exportacion, pueden presentarse barreras especificas en el estado de destino. La falta de
prevision en estos aspectos afecta directamente la planificacion de la empresa, generando
costos adicionales y limitando la eficiencia en la entrada del producto al mercado. En este
sentido, las restricciones estatales no solo complican la logistica, sino que también obligan a
la empresa a desarrollar un conocimiento profundo de las normativas aplicables en cada etapa

del proceso.
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Frente a estas restricciones, resulta esencial que Golden Rush adopte un enfoque de
investigacion previa sobre las normativas especificas de cada estado al que busca exportar.
La creacion de un plan de cumplimiento diferenciado, que contemple tanto los requisitos
federales como los estatales, le permitiria anticiparse a posibles barreras y reducir costos

inesperados.

Asimismo, mantener comunicacion constante con agentes aduaneros, distribuidores
locales y asesores legales especializados en bebidas alcohdlicas es clave para garantizar una
operacion fluida. Esta estrategia no solo asegura la correcta introduccion del producto, sino
que también fortalece la capacidad de la empresa para adaptarse a diferentes marcos
regulatorios, consolidando asi su posicionamiento competitivo en el mercado

estadounidense.

Categoria 3: Restricciones Estatales

Descripcion

Se conform¢ la categoria tres de la segunda unidad, en la cual se les preguntd a los
expertos sobre las recomendaciones para vencer las barreras presentes. Las respuestas fueron

las siguientes:

“En realidad la marca debe apoyar ventas y promociones (tastings, mixologos,
publicidad). No entender el mercado: apegarse emocionalmente al producto y no hacer
suficiente market research; no planear publico objetivo ni costes de marketing.”

(Entrevistado 13)

“Construir propuesta de valor clara (ej.: “the beverage of Costa Rica”, origen como
ventaja) y branding consistente. Evaluar alianzas (distribuidores locales, posteriormente

alianzas con grandes empresas) y presupuesto para marketing sostenido.” (Entrevistado 13)

“Realizar un estudio de mercado especifico por estado o ciudad. Validar capacidad

de produccion continua y escalable. Definir una propuesta de valor clara (por ejemplo:
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artesanal, tropical, sostenible). Establecer alianzas con importadores, distribuidores o
brokers especializados. Considerar certificaciones (orgdnico, comercio justo, etc.) para

’

diferenciarse. Prepararse para inversion en marketing y branding en el pais destino.’

(Entrevistado 8)

Analisis

Como fue comentado por los entrevistados, la ausencia de un estudio de mercado
detallado representa una de las principales barreras de acceso para productos como el licor
de uchuva en Estados Unidos. El desconocimiento del publico objetivo, la competencia
existente y las tendencias de consumo puede llevar a estrategias comerciales poco efectivas
o incluso a fracasos en la colocacion del producto. En ese sentido, los expertos resaltaron que
el estudio debe ser especifico por region o estado, ya que las preferencias y regulaciones

varian significativamente dentro del pais.

De igual manera, se destacé la necesidad de construir una propuesta de valor solida
que resalte atributos como el origen costarricense, lo artesanal o lo sostenible, ya que estos

factores pueden convertirse en diferenciadores estratégicos frente a marcas ya posicionadas.

Esto debe acompanarse de inversion en mercadeo, branding que, segin Hoe (2024)
es una “forma de administrar las estrategias de marca de la empresa... incluye un
planeamiento a largo plazo y la creacion y administracion de elementos de identidad visual
para potenciar la percepcion de la marca en la mente de los consumidores” y promociones
que generen reconocimiento de marca, apoyadas por alianzas estratégicas con distribuidores
e importadores locales. En sintesis, la investigacion de mercado no solo orienta la estrategia
de entrada, sino que también asegura la permanencia y competitividad del producto en el

largo plazo.

Un estudio de mercado riguroso también permite identificar barreras culturales y de
percepcion que podrian influir en la aceptacion del licor de uchuva. Factores como el nivel
de conocimiento del consumidor sobre frutas exdticas, las asociaciones con la categoria de

bebidas alcoholicas artesanales y la disposicion a pagar por un producto importado son
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variables criticas para analizar. Al contar con esta informacion, Golden Rush puede disefiar
campafias mas especificas y establecer estrategias de precios acordes con el poder adquisitivo
y las preferencias del publico objetivo. De igual manera, se minimiza el riesgo de invertir en
acciones de mercadeo poco efectivas, optimizando los recursos disponibles y asegurando un

mejor retorno de inversion.

Asi mismo, el desarrollo de un plan de mercado integral no debe limitarse al analisis
inicial, sino que debe concebirse como un proceso dinamico y continuo. Las tendencias de
consumo en Estados Unidos cambian con rapidez, influenciadas por movimientos de salud,
sostenibilidad o innovacién en sabores y presentaciones. Esto obliga a Golden Rush a
actualizar peridodicamente sus estudios y adaptar la estrategia de marketing a nuevas
realidades. También, la recopilacion constante de retroalimentacion de distribuidores,

clientes y socios comerciales fortalece la capacidad de la empresa para ajustar sus decisiones.

Unidad de Analisis 3: Viabilidad

Esta tercera unidad de analisis tiene como fin examinar los factores que determinan
la factibilidad de exportar licor de uchuva desde Costa Rica hacia Estados Unidos. El objetivo
es identificar las condiciones econdmicas, financieras, productivas y logisticas que influyen
en el éxito del proceso de internacionalizacion de la empresa Golden Rush. Para ello, se
indagd con los expertos sobre los elementos clave que definen la viabilidad del proyecto,
considerando aspectos como los costos asociados a la exportacion, la capacidad de
produccion, las exigencias del mercado y la rentabilidad proyectada., se derivaron las

siguientes categorias:

1. Etiquetado
2. Rentabilidad
3. Aceptacion del producto
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Categoria 1: Etiquetado

Descripcion

Se conformd la categoria uno de la tercera unidad, en la cual se les pregunt6 a los
expertos sobre las implicaciones del cumplimiento normativo en materia de etiquetado para

la exportacion del licor de uchuva hacia Estados Unidos. Las respuestas fueron las siguientes:

“Estados Unidos paso en 1990 la Ley de Educacion y Etiquetado Nutricional
obligatorio para ayudar a los consumidores en sus decisiones para el consumo de alimentos.
Formato y contenido del etiquetado nutricional y salud, por lo que la informacion debe ser
correcta y precisa. Las modificaciones presentan nuevas exigencias respecto esto los
tamarios de letra, Idioma bilingiie, Formato de Nutricion, tamario, y desconocimiento de la

guia de etiquetado” (Entrevistado 9)

“Subestimar el cumplimiento normativo del etiquetado, se debe seguir el proceso
correcto a la hora del etiquetado, esto por cuestiones legales en Estados Unidos, asi como

beneficio para el consumidor” (Entrevistado 7)

“Fallos en etiquetado por las regulaciones que son diferentes a las nuestras, error

entre peso reportado y el real” (Entrevistado 6)

Analisis

Como lo mencionaron los entrevistados, el etiquetado constituye un factor critico en
la viabilidad de exportacion, ya que de su correcta implementacion depende tanto la
autorizacion de ingreso al mercado estadounidense como la confianza del consumidor. Los
fallos en el disefio o en la informacion incluida pueden derivar en sanciones, retenciones en
aduanas e incluso el retiro del producto del mercado, lo que generaria pérdidas econdmicas

considerables para la empresa.
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De igual manera, se subray6 que las normativas estadounidenses, reforzadas desde la
Ley de Educacion y Etiquetado Nutricional de 1990, imponen requisitos muy estrictos que
demandan precision y transparencia. La obligatoriedad de presentar la informacion en inglés
y, en algunos casos, en formato bilingiie, asi como la necesidad de cumplir con guias
especificas de etiquetado, convierte este aspecto en un reto estratégico que la empresa debe
prever con asesoria especializada. En sintesis, la viabilidad del licor de uchuva en Estados
Unidos depende en gran medida de que Golden Rush garantice etiquetas claras, completas y

totalmente alineadas con las exigencias regulatorias del pais destino.

El etiquetado no solo debe entenderse como un requisito regulatorio, sino también
como un elemento de comunicacion estratégica con el consumidor final. Una etiqueta clara,
atractiva y diferenciada puede transmitir los valores de la marca, destacar el origen del
producto y generar confianza en la calidad. Para Golden Rush, incorporar elementos visuales
relacionados con la uchuva y con lo artesanal puede fortalecer el posicionamiento del licor
en un mercado competitivo. Asimismo, la etiqueta funciona como una carta de presentacion
que acompafia al producto en todo el proceso de comercializacion, convirtiéndose en un

factor determinante para atraer la atencion de distribuidores, minoristas y consumidores.

Ademas, el cumplimiento estricto de las disposiciones sobre etiquetado permite
anticiparse a posibles inspecciones y auditorias de las autoridades estadounidenses, evitando
retrasos y sanciones costosas. La implementacion de un sistema de verificacion interna, con
revisiones técnicas y legales previas a la impresion de etiquetas, garantiza precision en los
datos y reduce el riesgo de errores. Este control también facilita la actualizaciéon oportuna en
caso de modificaciones normativas, asegurando que el producto mantenga su acceso legal al
mercado. De esta manera, Golden Rush no solo cumple con la normativa, sino que consolida

un proceso de mejora continua que fortalece su competitividad y su reputacion internacional.
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Categoria 2: Rentabilidad

Descripcion

Se conformo la categoria dos de la tercera unidad, en la cual se les preguntd a los
expertos sobre los factores que determinan la rentabilidad de exportar licor de uchuva hacia

Estados Unidos. Las respuestas fueron las siguientes:

“Para que sea rentable, hay que hacer los deberes y comprender los costes, el
mercado y si realmente se puede llevar a cabo. Por eso pensamos que seria un desperdicio
invertir mucho dinero en marketing y publicidad en Estados Unidos y que era mejor volver
a Costa Rica, crear un valor y una marca solidos, convertirla en la bebida costarricense y

luego venderla.” (Entrevistado 1)

“Realizar estudios de mercado tanto para destino como a nivel local, que la
elaboracion del producto sea rentable y se analice el utilizar los tratados de libre comercio

que estén vigentes para dar un precio atractivo para su comercializacion” (Entrevistado 11)

“Para que sea rentable, tienes que preparar y comprender todas las lineas de costes,

qué tipo de mercado necesitas para sobrevivir.” (Entrevistado 12)

“Para que la operacion sea viable, necesitamos tener un control muy detallado de
todos los costos: del producto, impuestos sobre alcohol, importacion, almacenamiento,
transporte, promociones y ventas. También es fundamental contar con suficiente capital para
cubrir operaciones y marketing, y asegurarnos de tener alianzas estratégicas con
distribuidores confiables y, a futuro, con socios industriales que nos permitan escalar la

produccion.” (Entrevistado 13)

Analisis

Como fue mencionado por los entrevistados, la rentabilidad depende en gran medida
de la planificacion estratégica y de la comprension integral de los costos asociados al proceso

exportador. Sin este analisis, las empresas corren el riesgo de invertir en campafias de
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mercadeo costosas o en esfuerzos de distribucidon que no generen los retornos esperados,
comprometiendo la viabilidad del proyecto. En este sentido, se enfatizd la necesidad de
consolidar primero una base sélida en el mercado local que permita construir una marca

reconocida, antes de invertir grandes sumas en posicionamiento internacional.

Tal como senala Porter (1985), “la rentabilidad sostenida de una empresa depende de
su capacidad para formular e implementar una estrategia competitiva que le permita crear y
mantener ventajas sobre sus rivales” (p. 11), lo cual refuerza la importancia de una

planificacion estratégica sélida como base del éxito comercial en mercados internacionales.

De igual manera, se destaco que la rentabilidad no se mide tinicamente en funcion de
las ventas, sino también de la capacidad de sostener un precio competitivo en el mercado
estadounidense. Para ello, es clave hacer uso de los beneficios arancelarios otorgados por el
TLC y otros tratados, asi como optimizar la cadena de suministro. La rentabilidad del licor
de uchuva en Estados Unidos estard determinada por la preparacion previa de la empresa, su
capacidad para controlar los costos y la efectividad de sus estrategias comerciales en el

mercado de destino.

Con base en las respuestas se piensa que es indispensable que Golden Rush elabore
un plan financiero detallado que contemple todos los costos directos e indirectos relacionados
con la exportacion. Estos incluyen no solo los gastos logisticos, aduaneros y de
certificaciones, sino también los asociados a promocion, distribucion y adaptacion del
producto a los requisitos del mercado estadounidense. Al contar con un panorama financiero
claro, la empresa podrd proyectar margenes de ganancia realistas y tomar decisiones
estratégicas mas seguras. Ademas, la planificacién econémica permite identificar posibles
fuentes de financiamiento o programas de apoyo a exportadores, lo cual incrementa la

sostenibilidad del proyecto en el largo plazo.

Por otra parte, la rentabilidad también depende de la capacidad de la empresa para
generar valor agregado en torno a su producto. En el caso del licor de uchuva, resaltar

atributos como lo artesanal, la innovacion en sabores y el origen costarricense puede justificar
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un precio competitivo en un mercado exigente. Esta diferenciacion, combinada con
estrategias de mercadeo digital y presencia en ferias internacionales, potencia las

posibilidades de captar clientes dispuestos a pagar por un producto exclusivo.

Categoria 3: Aceptacion del Producto
Descripcion

Se conformo la categoria tres de la tercera unidad, en la cual se les pregunt6 a los
expertos sobre los factores que determinan la aceptacion del licor de uchuva en el mercado

estadounidense. Las respuestas fueron las siguientes:

“Una combinacion de muchas cosas para que haya aceptacion del mercado: ventaja,
capital suficiente, estudio de mercado... Siempre hay que comprender la exposicion. Lanzar
un nuevo producto es un riesgo calculado. El 99,9 % de los productos no funcionan, es como
apostar, una apuesta calculada. Nunca se toman todas las decisiones acertadas, hay que

equilibrar lo bueno y lo malo.” (Entrevistado 1)

“Implementacion de un proceso productivo sostenible, desarrollo de un producto
competitivo y andlisis profundo de los costos e implicaciones logisticas de exportacion.”

(Entrevistado 7)

“Un punto muy importante es que, aunque EE. UU. tiene una barrera cultural
relativamente baja por ser un pais de inmigrantes, igual necesitamos educar al consumidor.
El éxito depende de nuestra capacidad para comunicar claramente el valor del producto,

como su origen, sabor y aplicaciones en cocteleria.” (Entrevistado 13)

“Demanda en el mercado destino, aceptacion en pruebas o ferias, diferenciacion
frente a la competencia, retorno sobre la inversion (ROI), margenes de ganancia, capacidad
de produccion sostenible, costos logisticos vs. precio de venta, cumplimiento regulatorio,

interés de importadores y potencial de crecimiento a mediano plazo” (Entrevistado 6)
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Analisis

Como fue comentado por los entrevistados, la aceptacion del producto en Estados
Unidos no solo depende de la calidad intrinseca del licor de uchuva, sino también de la
capacidad de la empresa para posicionarlo estratégicamente en un entorno altamente
competitivo. El éxito estd condicionado por la diferenciacion frente a otros licores, el
cumplimiento de normativas regulatorias y la capacidad de garantizar margenes de ganancia
atractivos en relacion con los costos logisticos y de distribucion. En este sentido, las pruebas
en ferias internacionales y la validacion directa con consumidores representan pasos

fundamentales para medir el potencial real del producto.

De igual manera, se subrayo que la aceptacion en el mercado implica un equilibrio
entre riesgo e inversion, ya que el lanzamiento de nuevos productos siempre conlleva
incertidumbre. Sin embargo, contar con una propuesta de valor clara, procesos sostenibles y
el respaldo de importadores estratégicos puede incrementar las posibilidades de éxito. La
aceptacion del licor de uchuva dependeré de la capacidad de Golden Rush para combinar
factores comerciales, productivos y financieros en una estrategia integral que garantice

permanencia y crecimiento en el mercado estadounidense.

Tal como afirman Kotler y Keller (2016), “la clave para lograr una ventaja
competitiva sostenible radica en crear una propuesta de valor Uinica que el mercado objetivo
perciba como superior frente a la competencia” (p. 247), lo que refuerza la importancia de
una estrategia de posicionamiento clara para alcanzar la aceptacion en el mercado

estadounidense.

Un aspecto clave para fortalecer la aceptacion del producto es la construccion de una
narrativa de marca que conecte emocionalmente con los consumidores estadounidenses. En
un mercado donde las bebidas artesanales y de origen exotico ganan terreno, destacar la
procedencia costarricense, el caracter innovador del licor de uchuva y su vinculo con
practicas sostenibles puede convertirse en un diferenciador estratégico. Esta narrativa debe
ser reforzada mediante campafias de mercadeo digital, degustaciones en puntos de venta y

colaboraciones con distribuidores especializados. De esta forma, Golden Rush logra no solo
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visibilidad, sino también un posicionamiento que genere confianza y valor percibido en un

publico cada vez més exigente y diverso.

Por otro lado, la aceptacion también se fortalece mediante la adaptacion a tendencias
emergentes del mercado estadounidense, como la preferencia por bebidas bajas en azicar,
con ingredientes naturales o con un enfoque en la sostenibilidad ambiental. Incorporar estos
atributos en la propuesta de valor puede incrementar la competitividad del licor frente a
marcas consolidadas. Asimismo, la recoleccion constante de retroalimentacion a través de
encuestas, ventas piloto y andlisis de consumo permite ajustar el producto de manera
proactiva. En este sentido, Golden Rush no solo responde a las demandas del mercado, sino
que también proyecta una imagen de innovacion y flexibilidad, factores determinantes para

asegurar la aceptacion sostenida del producto en Estados Unidos.

Unidad de Analisis 4: Tendencias de Mercado

Esta primera unidad de andlisis tiene como fin la indagacion sobre tendencias y
preferencias del mercado estadounidense en el sector de licores frutales con el objetivo de
comprender el nicho de mercado al que Golden Rush se busca aproximar en Estados Unidos.
Para la realizacion de la presente unidad se observaron congruencias respecto a la uchuva
como materia prima y principal ingrediente del producto, asi como herramientas para
diferenciar el producto en un mercado altamente competitivo y el valor que aporta al
consumidor final. Las categorias derivadas de las indicaciones de los entrevistados sobre el

tema son las siguientes:

1. Desconocimiento de la uchuva
2. Valor agregado

3. Caracterizacion
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Categoria 1: Desconocimiento de la Uchuva
Descripcion

La primera categoria de la unidad de andlisis se denomina desconocimiento de la
uchuva, a partir de lo indicado por los entrevistados, al preguntarles sobre qué barreras
culturales consideraban mas relevantes al ingresar al mercado estadounidense con licores de
origen “innovador”. Las respuestas se centraron en identificar qué hace el producto especial
y diferente y que factores pueden afectar negativamente esta propuesta de innovacion en el

mercado. Se evidencia con los siguientes extractos de comentarios:

“Desconocimiento de la fruta: la uchuva no es familiar para muchos
consumidores, por lo que hay que educar (degustaciones, mixologia, storytelling sobre
origen costarricense). Preferencias de sabor y costumbre de consumo: puede que algunos
perfiles de consumidores prefieran bebidas ‘‘familiares” y sea necesario posicionar el

producto como exotico pero accesible.” (Entrevistado 13)

“Desconocimiento del fruto (uchuva), preferencias por sabores tradicionales,
resistencia a probar bebidas exoticas, necesidad de educar al consumidor, barreras en
comunicacion del valor del producto, adaptacion del mensaje de marca al contexto
cultural, diferencias en habitos de consumo y expectativas sobre alcohol” (Entrevistado

6)

“Desconocimiento del ingrediente base (uchuva). Preferencia por sabores
familiares (whisky, vodka, ron, etc.). Estigmas sobre licores ‘“frutales” percibidos como
dulces o poco sofisticados. Diferencias en forma de consumo (mezclas, cocteles vs.

consumo directo).” (Entrevistado 8)

“Desconocimiento del producto Preferencias de sabor y consumo Percepcion de
valor y origen. Comunicacion y narrativa cultural Costumbre de consumo Segmentacion

del mercado” (Entrevistado 7)
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Analisis
El andlisis de la primera categoria, desconocimiento de la uchuva, evidencia de
primera mano que la principal barrera cultural para el ingreso del licor de Golden Rush al
mercado estadounidense esta relacionada con la falta de familiaridad del consumidor con esta
fruta. Los entrevistados coinciden en que este desconocimiento puede generar resistencia
inicial, debido a que los consumidores suelen preferir bebidas con ingredientes y sabores
tradicionales como el whisky, el ron o el vodka. Esta percepcion se ve reforzada por los
estigmas hacia los licores frutales, frecuentemente asociados con productos dulces o de
menor sofisticacion, a su vez con menor cantidad de porcentaje de alcohol, lo que los presenta

de alguna forma como un producto que no es serio o equivalente en la gama de estos licores

mencionados.

Asi, el reto no solo es introducir un sabor exoético, sino también construir un relato
que legitime el valor del licor de uchuva en un mercado donde la tradicion y la familiaridad
juegan un papel determinante en la decision de compra. Al mismo tiempo, se puede
considerar que el desconocimiento abre una oportunidad estratégica para Golden Rush
respecto a la necesidad de educar al consumidor a través de degustaciones, mixologia y
storytelling sobre el origen costarricense y el proceso artesanal del producto. Estas
herramientas pueden transformar la falta de familiaridad en curiosidad y diferenciacion,
posicionando el licor no solo como un producto exoético, sino también como una experiencia

cultural.

Las estrategias de introduccioén deben enfocarse en generar confianza y credibilidad
alrededor del producto. Para lograrlo, Golden Rush puede apoyarse en certificaciones de
calidad, alianzas con bartenders reconocidos y presencia en ferias internacionales que
legitimen al licor de uchuva como una alternativa seria dentro del portafolio de bebidas
espirituosas. La exposicion en espacios de prestigio contribuye a derribar estigmas y a
proyectar la imagen de un producto innovador, pero al mismo tiempo competitivo con
categorias tradicionales. De esta manera, el desconocimiento inicial se convierte en un
desafio que puede superarse mediante una estrategia de validacidon en escenarios de alto

impacto.
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Es crucial aprovechar tendencias actuales de consumo que buscan experiencias
nuevas y auténticas, especialmente entre publicos jovenes y segmentos premium del mercado
estadounidense. Estos consumidores valoran los productos que ofrecen una historia
diferenciada y que reflejan practicas sostenibles o artesanales. En este contexto, el licor de
uchuva tiene el potencial de posicionarse como una propuesta unica que fusiona lo exotico
con la innovacién. La clave estd en transformar la falta de familiaridad en un atractivo
diferenciador, promoviendo la uchuva como un ingrediente exclusivo que aporta identidad y

caracter.

Categoria 2: Valor Agregado
Descripcion

La segunda categoria se establece como valor agregado, a partir de lo indicado por
los entrevistados, al cuestionarles el papel que juegan las diferencias culturales o de
percepcion del producto en el éxito o fracaso de una bebida costarricense en EE. UU. El
objeto de investigaciéon yacia en identificar puntos en comun de creaciéon de valor y
satisfaccion de necesidades de los consumidores a los que se dirige. Se evidencia con los

siguientes extractos de comentarios:

“Influyen directamente en como se percibe el sabor, el valor y la autenticidad del
producto. Si el consumidor no conoce el origen o no se identifica con la propuesta, la
aceptacion disminuye. Adaptar el mensaje y educar sobre el producto es clave para el

exito.” (Entrevistado 3)

“Son clave, si el consumidor no entiende el valor o el uso del producto, no lo
adopta. Una narrativa que eduque y conecte con tendencias (natural, artesanal, exotico)
puede transformar la percepcion. La falta de adaptacion del mensaje puede limitar el

alcance comercial.” (Entrevistado 8)

“Percepcion del origen Positivo: Algunos consumidores en EE. UU. valoran lo
exotico, natural o artesanal, lo que puede beneficiar a una bebida costarricense si se

asocia con sostenibilidad, tropicalidad o autenticidad. * Negativo: Si Costa Rica no es
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reconocida como un pais productor de bebidas alcohdlicas, puede generar desconfianza
o escepticismo. Preferencias de sabor. Etiquetado y presentacion Comunicacion y

storytelling. Valores culturales y legales.” (Entrevistado 7)

Analisis

El andlisis de la categoria valor agregado revela que el éxito del licor de uchuva en el
mercado estadounidense depende en gran medida de la capacidad de comunicar de manera
efectiva los atributos diferenciales del producto. Los entrevistados destacan que la percepcion
del consumidor sobre el sabor, la autenticidad y el origen es determinante, puesto que, si
estos elementos no son comprendidos o valorados, la adopcion del licor se va a ver

directamente limitada.

De esta manera es posible establecer que el mensaje de marca debe trascender lo
descriptivo y posicionarse en torno a tendencias actuales como lo natural, artesanal y exotico,
que son altamente apreciadas en el mercado de bebidas premium en EE.UU vy, a su vez, se
puede lograr que la educacion del consumidor y la narrativa que rodee al producto se

convierten en herramientas esenciales para garantizar su aceptacion.

Al mismo tiempo, esta categoria presenta un doble escenario en la percepcion del
origen costarricense, ya que puede representar una fortaleza al asociarse con sostenibilidad,
tropicalizacion y autenticidad, pero también un reto si se percibe que Costa Rica carece de
tradicion en la produccion de bebidas alcohdlicas. Este hallazgo subraya la necesidad de una
estrategia de comunicacion solida, que no solo enfatice el cardcter exotico de la uchuva, sino

que también legitime la propuesta desde un marco cultural y de calidad internacional.

La creacion de un relato de marca coherente y atractivo se convierte en un factor
esencial para consolidar el valor agregado del licor de uchuva. Golden Rush puede apoyarse
en recursos como el storytelling, resaltando el proceso artesanal, el origen costarricense y las
caracteristicas unicas de la fruta. Tal como sostiene Aaker (1996), “una marca fuerte se
construye a partir de una identidad clara y consistente, capaz de transmitir significados y

valores que conecten emocionalmente con el consumidor”. (p. 25).
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Como tal el valor agregado debe complementarse con una estrategia de innovacion
constante que permita diferenciar al producto en un mercado dindmico y altamente
competitivo. Esto puede incluir el lanzamiento de ediciones limitadas, variaciones en sabores
o colaboraciones con marcas y bartenders reconocidos, lo cual genera exclusividad y
aumenta la percepcion de prestigio. Ademads, integrar practicas sostenibles en el empaque, la
produccion y la distribucion refuerza el compromiso ambiental de la marca, un aspecto cada

vez mas valorado por los consumidores en Estados Unidos.

Categoria 3: Caracterizacion
Descripcion

La tltima categoria de la primera unidad de analisis se denomina caracterizacion. Los
entrevistados indicaron que los factores que motivan a los consumidores a probar nuevas
bebidas alcoholicas de caracter exotico, debido a que es realizado a partir de una fruta poco
conocida, son los que finalmente estableceran el establecimiento de la caracterizacion de

Golden Rush en el mercado. Se evidencia con los siguientes extractos de comentarios:

“Que es un producto diferente, casi unico” (Entrevistado 2)

“Curiosidad por sabores nuevos, deseo de experiencias unicas, atractivo del
origen exotico, disefio llamativo, recomendaciones en redes sociales, percepcion de
calidad artesanal, storytelling del producto, y busqueda de exclusividad o diferenciacion

frente a lo convencional.” (Entrevistado 6)

“Curiosidad y deseo de experimentar sabores nuevos, especialmente entre
consumidores jovenes o exploradores. Tendencia creciente hacia lo artesanal y lo
auténtico, asociada a calidad, origen y procesos naturales. Recomendaciones de terceros
v valor percibido, impulsado por branding atractivo, premios o respaldo en redes

sociales.” (Entrevistado 3)

“Curiosidad y deseo de novedad. Recomendaciones sociales y de influencers.

Disenio atractivo del empaque y etiqueta. Experiencia sensorial (sabor nuevo, aromas
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distintos). Pertenencia a una tendencia (artesanal, sostenible, exotico). Historia o

narrativa del producto (origen, cultura, proceso).” (Entrevistado 8)

Analisis

Se resalta que el principal atractivo del licor de uchuva en el mercado estadounidense
estd relacionado a su caracter exdtico y poco comun, lo que despierta la curiosidad del
consumidor y genera un deseo de experimentar sabores nuevos. Los entrevistados coinciden
en que este factor es especialmente importante en publicos jovenes o exploradores, quienes
buscan experiencias distintas y productos con valor simbolico mas alld de lo funcional.
Elementos como el disefio llamativo del empaque, la autenticidad artesanal y la narrativa
cultural del producto son considerados claves para construir esa percepcion diferenciadora
frente a licores convencionales, como el whisky o el vodka, con los que compite en un

mercado altamente saturado.

La caracterizacion del producto no se limita inicamente al sabor, sino que se extiende
a la experiencia integral de consumo, donde el storytelling, las recomendaciones en redes
sociales y la pertenencia a tendencias como lo artesanal, sostenible o tropical potencian el
atractivo del licor. Esto evidencia que Golden Rush tiene la oportunidad de posicionarse
como un producto casi Unico, capaz de ofrecer una experiencia de gusto y cultural que
conecte con consumidores que buscan exclusividad y novedad. En este sentido, la
diferenciacion nace no solo como un factor de competitividad, sino como la esencia misma
de la propuesta de valor que va a permitir que el licor de uchuva destaque dentro del mercado

estadounidense.

Para capitalizar plenamente el caracter diferenciador caracteristico del licor de
uchuva, Golden Rush debe construir una estrategia de posicionamiento que combine
innovacion y autenticidad. Esto implica no solo resaltar la rareza del sabor, sino también
acompafiarlo con experiencias de marca que refuercen su identidad exotica y premium.
Actividades como catas guiadas, cocteleria creativa y colaboraciones con mix6logos
reconocidos pueden convertir al producto en una referencia dentro de la categoria de licores

innovadores. Ademas, el diseno del empaque y el discurso visual asociado deben transmitir
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de manera coherente los valores de exclusividad y artesania, generando un impacto en los

consumidores jovenes y en los segmentos de alto poder adquisitivo.

De igual manera, la caracterizacion debe sostenerse en el tiempo a través de una
estrategia de innovacion constante y adaptativa. El mercado estadounidense valora los
productos que se renuevan y ofrecen propuestas frescas sin perder su esencia original. En
este sentido, Golden Rush puede explorar ediciones especiales, variaciones en la mezcla del
licor o alianzas con eventos culturales y gastrondmicos que fortalezcan su conexion con el

consumidor.

De esta forma, el atractivo inicial derivado de lo exotico se convierte en un motor de
fidelizacion y crecimiento sostenido. Asi, la diferenciacion en su caracterizacion no se
percibe como un recurso pasajero, sino como una ventaja competitiva que garantiza la

permanencia del producto en un entorno altamente saturado y en constante transformacion.

Unidad de Analisis 5: Diferenciacion

Esta segunda unidad de andlisis tiene como fin analizar la competencia y
oportunidades de diferenciacion del licor de uchuva Golden Rush en el mercado
estadounidense para establecer los pardmetros mas importantes por los que la marca deberia
de filtrar sus esfuerzos de internacionalizacion. El estudio del mercado demarcado al cual
busca adentrarse con un producto innovador de origen costarricense es de vital importancia
para entender la linea de negocio que se debe de adoptar. Las categorias derivadas de las

indicaciones de los entrevistados sobre el tema son las siguientes:

1. Altareceptividad
2. Calidad del producto

3. Storytelling
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Categoria 1: Alta Receptividad
Descripcion

La primera categoria de la unidad de analisis se denomina alta receptividad, a partir
de lo indicado por los entrevistados, al preguntarles sobre qué tan receptivo considera que es
el mercado estadounidense ante productos nuevos o poco convencionales en el sector de
licores. Las respuestas se centraron en una variedad de factores culturales y de buen juicio

por lo innovador. Se evidencia con los siguientes extractos de comentarios:

“El mercado estadounidense es receptivo, especialmente en nichos que valoran la
innovacion y lo artesanal. Sin embargo, exige alta calidad, s y cumplimiento normativo

riguroso.” (Entrevistado 3)

“Bastante receptivo en general (EE. UU. es un mercado con apertura para
productos latinos y exoticos) pero la receptividad varia por ubicacion y segmento,
requiere trabajo de posicionamiento. El CEO obtuvo buena recepcion en Florida con

tasting y cobertura local.” (Entrevistado 13)

“l. Diversidad cultural del pais: Estados Unidos tiene una poblacion
multicultural, lo que abre oportunidades para productos con identidad étnica o exotica,
como un licor de uchuva de origen costarricense. 2. Tendencia hacia lo artesanal y lo
exotico: Hay una creciente demanda por bebidas artesanales, naturales, organicas o con
ingredientes inusuales. Los consumidores mas jovenes (millennials y Gen Z) valoran la
autenticidad y la historia del producto. 3. Interés por la innovacion: El mercado
estadounidense, especialmente en ciudades grandes y zonas hipster o gourmet, suele
probar productos nuevos por curiosidad o exclusividad. 4. Auge del marketing digital:
Las redes sociales permiten contar la historia del producto y generar comunidad, lo que

ayuda a introducir productos poco convencionales.” (Entrevistado 7)

“Los jovenes son mds receptivos mds si hay cierto grado de viralidad”

(Entrevistado 10)
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“Es bastante receptivo, especialmente en nichos como: Craft/Artisan drinks.
Productos con ingredientes naturales o funcionales. Licores con storytelling fuerte
(origen, cultura, sostenibilidad). Sin embargo, requiere una estrategia de marketing

solida y canales de distribucion adecuados”. (Entrevistado 8)

Analisis

El andlisis de la categoria alta receptividad muestra que el mercado estadounidense
ofrece condiciones favorables para la introduccion de un licor exoético como el de uchuva,
especialmente dentro de nichos que valoran la innovacion, lo artesanal y lo auténtico. Los
entrevistados coinciden en que la diversidad cultural del pais, junto con el auge de tendencias
hacia lo natural, organico y sostenible, abre espacio para propuestas diferentes de bebidas

alcohodlicas.

Ademas, las generaciones mas jovenes como por ejemplo los llamados Millennials y
la Generacion Z (personas nacidas entre 1981 y 2010) se perfilan como los segmentos mas
receptivos, ya que buscan experiencias Unicas, muestran mayor apertura hacia productos
extranjeros y valoran la autenticidad respaldada por un relato de marca s6lido. Como sefiala

un informe de NielsenlQ (2023):
Los consumidores mas jovenes en Estados Unidos estan impulsando una
transformacion significativa en la industria de bebidas alcohdlicas, prefiriendo
marcas que ofrezcan transparencia, sostenibilidad y un sentido auténtico de

proposito. Este grupo no solo busca sabor, sino también una historia detras del

producto que conecte con sus valores personales. (parr.8)

No obstante, esta receptividad estd condicionada a ciertos requisitos clave, como que
el producto debe cumplir con altos estdndares de calidad, apegarse al marco regulatorio
estricto de EE. UU. y contar con una estrategia de marketing efectiva. Factores como el
disefio del empaque, la viralidad en redes sociales y el respaldo de degustaciones o fasting

events son elementos que también fortalecen la aceptacion en un mercado competitivo. En



101

este sentido, aunque la apertura hacia lo nuevo y lo exético es evidente, la diferenciacion
exitosa del licor de uchuva dependera de convertir esa curiosidad inicial en confianza y
preferencia sostenida mediante una narrativa cultural fuerte y un posicionamiento estratégico

bien ejecutado.

Resulta estratégico que Golden Rush enfoque sus esfuerzos en identificar y segmentar
adecuadamente a los consumidores mas receptivos dentro del mercado estadounidense. La
alta diversidad cultural del pais permite detectar nichos especificos interesados en bebidas
exoticas y premium, los cuales pueden convertirse en los primeros embajadores del licor de
uchuva. Para alcanzar a estos publicos, es clave la implementacion de campafias de marketing
digital que aprovechen redes sociales, influencers y plataformas de comercio electronico. De
esta forma, se maximiza la visibilidad del producto y se construye una conexién emocional

con audiencias jovenes que valoran tanto la autenticidad como la innovacion.

Asimismo, la receptividad identificada debe complementarse con estrategias de
fidelizacion que aseguren la permanencia del producto en el tiempo. No basta con generar un
impacto inicial; es necesario mantener la atencion del consumidor mediante experiencias de
marca consistentes, ediciones limitadas y participacion en eventos culturales o
gastrondmicos. Estas acciones consolidan al licor de uchuva como una propuesta
diferenciada y refuerzan la confianza en su calidad. Al transformar la curiosidad en lealtad,
Golden Rush no solo logra penetrar en un mercado competitivo, sino que también sienta las

bases para un crecimiento sostenible y escalable en Estados Unidos.

Categoria 2: Calidad del Producto
Descripcion

Esta categoria expuesta como calidad del producto, aborda lo expresado por los
entrevistados en relacion con la percepcion de la calidad del licor de uchuva, tomando en
cuenta su origen costarricense y el proceso artesanal de produccion. En este apartado se
explora como dichos factores pueden representar una ventaja comercial y qué caracteristicas
consideran necesarias para que un licor exdtico logre diferenciarse frente a marcas ya

posicionadas en el mercado.
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Las respuestas analizadas permiten identificar elementos que van desde el sabor y la
autenticidad del producto, hasta su presentacion y consistencia en el tiempo, como aspectos
que influyen en la percepcion de calidad. Se investiga como estos factores, combinados,
pueden incidir en la aceptacion del consumidor y en la construccion de una propuesta de

valor competitiva. Se sustenta con los siguientes comentarios de los participantes:

“Pueden ser una ventaja por la reputacion de calidad de los productos costarricenses
vy porque ahora lo artesanal es una tendencia fuerte. En el caso de este licor, deberia ser de
muy buena calidad en cuanto a sabor, contar con un empaque llamativo y una buena

estrategia publicitaria que destaque las caracteristicas innovadoras.” (Entrevistado 1)

“No creo que el origen haga mucha diferencia en un licor, no somos reconocidos por
)

eso a diferencia del café, la clave podria ser la calidad y el sabor del producto.’

(Entrevistado 2)

“Si, claro, el origen costarricense y lo artesanal le dan un toque unico que muchos
valoran, sobre todo en el mercado gourmet. Para diferenciarse, el licor debe tener una
historia auténtica, empaque llamativo y un excelente sabor. También ayuda mucho si tiene

premios, presencia en redes o respaldo de influencers” (Entrevistado 3)

“Si, especialmente si se comunica bien. Elementos clave para diferenciarse: Historia
auténtica del producto, Ingredientes exoticos y naturales, Produccion artesanal o limitada y

Certificaciones que respalden la calidad y origen.” (Entrevistado 8)

“Si, yo creo que podriamos aprovechar mucho eso de “ser la bebida de Costa Rica”,
usarlo como una ventaja emocional y de marca. El hecho de que sea el unico licor de uchuva
va nos hace diferentes. Para mi, los puntos clave estan en contar bien la historia y el origen,
destacar la parte artesanal, meternos en el tema de la mixologia con recetas propias, usar
bien el marketing digital y los influencers, y tener un empaque y una etiqueta que se vean

auténticos y cumplan con lo que pide la TTB. (Entrevistado 13)
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Analisis
El andlisis de la categoria calidad del producto refleja que, aunque el origen
costarricense no siempre es percibido como un factor decisivo en el sector de licores, puede
convertirse en un diferenciador si se comunica adecuadamente dentro de una estrategia
enfocada en lo artesanal, auténtico y exclusivo. Los entrevistados reconocen que la
reputacion de Costa Rica en otros rubros, como el café o los productos naturales, puede
transferirse como un valor simbolico al licor de uchuva, siempre que vaya acompafiado de

un sabor consistente, un empaque atractivo y una narrativa que respalde la autenticidad del

producto.

A su vez, la calidad se plantea como un factor indispensable para competir en un
mercado saturado y con consumidores exigentes. Si bien algunos entrevistados consideran
que el origen costarricense por si solo no basta para generar confianza, coinciden en que un
licor exdtico debe destacar por su sabor superior, su consistencia en el tiempo y un
posicionamiento alineado con las tendencias de mixologia y consumo gourmet. En este
sentido, elementos como la produccion artesanal de lotes limitados, la obtencion de
certificaciones internacionales y la colaboracion con influencers o bartenders se configuran

como estrategias clave para fortalecer la percepcion de calidad.

La calidad del licor de uchuva no solo debe evaluarse desde un enfoque técnico, sino
también desde la experiencia que ofrece al consumidor. La presentacion, el aroma, el balance
de sabores y la versatilidad para ser utilizado en cocteleria se convierten en aspectos
determinantes para su aceptacion en el mercado estadounidense. Golden Rush puede
aprovechar estas caracteristicas para construir una propuesta premium que destaque frente a
competidores convencionales. Asimismo, la consistencia en la produccion y la trazabilidad
de los insumos son elementos que refuerzan la percepcion de calidad, generando confianza

en distribuidores, importadores y consumidores finales.

Por otro lado, la calidad también debe comunicarse como un atributo transversal en
la estrategia de marca. Esto implica no solo resaltar la pureza del producto y sus procesos
artesanales, sino también garantizar transparencia mediante certificaciones internacionales,

sellos de sostenibilidad y mensajes claros en el etiquetado. Una comunicacion efectiva
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convierte la calidad en un factor tangible y verificable para el consumidor, diferenciando al
licor de uchuva en un mercado donde abundan opciones de distinta procedencia. Como sefiala
la Organizacion Internacional de Normalizacion (2020), “la calidad no solo se mide por el
cumplimiento de especificaciones técnicas, sino por la capacidad de un producto de satisfacer

las expectativas explicitas e implicitas del consumidor”. (p. 15).

Categoria 3: Storytelling
Descripcion

Laultima categoria de la unidad de analisis se establece como storytelling, puesto que
segun se les preguntd a los entrevistados sobre estrategias que utilizan otras marcas de
bebidas alcohdlicas nuevas para diferenciarse en un mercado saturado como el
estadounidense y que, tomandolas en cuenta, qué podria calzar con la idea de negocio y
diferenciacion que propone Golden Rush al presentarse como “la bebida de Costa Rica”. Se

sustenta con los siguientes comentarios de los participantes:

“Packaging innovador, enfoque en nichos (orgdnico, vegano, libre de gluten, etc.),
marketing experiencial (tastings, cocteleria), colaboraciones con chefs, mixologos o marcas
afines, storytelling potente en redes sociales, participacion en ferias, premios y concursos

internacionales.” (Entrevistado 8)

“Innovacion del producto, sabores exoticos o infusiones naturales: incorporar
ingredientes poco comunes (como frutas tropicales, hierbas, o especias), branding auténtico
v storytelling, certificaciones y valores éticos, alianzas estratégicas, marketing digital y

redes sociales y experiencias inmersivas” (Entrevistado 7)

“Innovacion en sabor, storytelling auténtico, branding fuerte, empaque distintivo,
certificaciones valoradas, alianzas con influencers o bartenders, experiencias de marca,

distribucion selectiva.” (Entrevistado 6)

“Para tener éxito, es clave combinar innovacion de producto, un branding solido,

alianzas con distribuidores y bares, y trabajar con mixologos e influencers. También es
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importante contar con certificaciones o sellos cuando aplican, y probar el producto en
puntos de venta antes de hacer grandes inversiones publicitarias. Esto es justamente lo que

Golden Rush implemento y observo que funcionaba en el mercado”. (Entrevistado 13)

Analisis

El analisis de la categoria storytelling evidencia que, en un mercado tan competitivo
como el estadounidense, la narrativa que rodea al producto es tan importante como sus
caracteristicas propias del consumible. Los entrevistados resaltan que factores como el
packaging innovador, la autenticidad del branding y la construccién de un relato cultural
convincente son herramientas clave para conectar con los consumidores y diferenciarse frente
a marcas tradicionales. Por esto, la propuesta de posicionar a Golden Rush como “la bebida
de Costa Rica” adquiere fuerza al vincular el producto con atributos de identidad nacional,
tropicalizacion y exclusividad, capaces de despertar interés tanto en nichos gourmet como en

segmentos que valoran lo exoético, lo artesanal y lo ético.

Ademas, se identifican diversas estrategias que potencian este storytelling: desde
experiencias inmersivas como degustaciones y cocteleria con mixo6logos, hasta el respaldo
de certificaciones, premios y colaboraciones con influencers o chefs que otorguen
legitimidad al licor de uchuva. Estas acciones no solo comunican la historia del producto,
sino que generan confianza y pertenencia, elementos esenciales en un mercado donde los
consumidores buscan mas que un simple licor: desean vivir una experiencia cultural y
sensorial. Asi, el storytelling se convierte en un eje central de la diferenciacion de Golden
Rush, permitiéndole proyectar un relato coherente que combine innovacion, origen

costarricense y autenticidad artesanal para posicionarse con éxito en Estados Unidos.

En este sentido, el storytelling no solo cumple la funcion de atraer consumidores, sino
que también actua como un puente para educarlos sobre la uchuva y su valor cultural. Al
integrar relatos sobre la tradicion agricola costarricense, el compromiso con la sostenibilidad
y el proceso artesanal de produccion, Golden Rush puede transformar el desconocimiento
inicial en curiosidad y confianza. Ademas, esta narrativa puede adaptarse a diferentes canales
de comunicacion, desde redes sociales y campaiias digitales, hasta ferias internacionales y

degustaciones, asegurando coherencia en todos los puntos de contacto con el cliente. La clave
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radica en construir un relato auténtico que evoque emociones y genere identificacion con la

marca.

Un storytelling s6lido también fortalece la competitividad de Golden Rush frente a
licores tradicionales y consolidados en el mercado estadounidense. Al presentar el licor de
uchuva como una experiencia Unica que combina sabor, cultura e innovacién, la empresa

logra diferenciarse de productos estandarizados.

Esta estrategia puede ampliarse con la creacion de contenido audiovisual atractivo,
alianzas con creadores de tendencias y narrativas interactivas que refuercen la exclusividad
del producto. De esta forma, el storytelling no se limita a ser una herramienta de marketing,
sino que se convierte en un activo estratégico capaz de sostener la propuesta de valor a largo

plazo y consolidar la permanencia de la marca en un mercado altamente competitivo.

Unidad de Analisis 6: Plan Estratégico

Por ultimo, se presenta la unidad de analisis final del presente andlisis de resultados
denomina plan estratégico. Esta investigacion se encuentra intencionada integralmente a
disefiar un plan estratégico de comercializacion fortalecedor para la presencia del licor de
uchuva Golden Rush en el mercado estadounidense. Se tomaron en cuenta tres diferentes
categorias basadas en los canales de distribucion del producto, el aprovechamiento del
comercio electronico en una €poca tan tecnoldgica como la presente y el entendimiento de la
gran falta de investigacion que se presenta a la hora de que marcas nacionales y pymes
quieren internacionalizar sus productos. Las categorias derivadas de las indicaciones de los

entrevistados sobre el tema son las siguientes:

1. Distribuidores establecidos
2. E-Commerce

3. Falta de investigacion
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Categoria 1: Distribuidores Establecidos
Descripcion

Se conformo6 la primera categoria de esta unidad como distribuidores establecidos,
bajo la cual se les preguntd a los expertos sobre cudles canales de distribucion o alianzas
estratégicas consideraban mas adecuados para introducir licores en Estados Unidos. De la
mano se establecid un escenario bajo el cual restaurantes y bares latinos pueden jugar un
papel importante en la introduccion al consumidor del producto. Entre las respuestas
analizadas, se encuentran las siguientes:

“Importadores especializados, distribuidores de bebidas premium, tiendas gourmet
v licoreras boutique, ecommerce especializado, alianzas con bares y restaurantes latinos,
participacion en ferias y eventos. Restaurantes y bares latinos pueden ser clave como punto
de entrada: ayudan a educar al consumidor, legitiman el origen y generan visibilidad en un

entorno culturalmente afin.” (Entrevistado 6)

“Distribuidores ya establecidos con clientes fijos. Talvez demostraciones en algun

restaurante o puntos clave para dar a conocer el producto.” (Entrevistado 2)

“Alianzas estratégicas clave: 1. Distribuidores de productos latinos. 2 . Chefs o
mixologos influyentes 3. Restaurantes y bares latinos, influencers latinos en EE. UU,
colaborar con creadores de contenido en temas de mixologia o cultura gastronomica latina.
Eventos culturales latinos: ferias, festivales y celebraciones como el Mes de la Herencia
Hispana. Co-branding con marcas de alimentos premium ocionlatinos: como chocolates

artesanales, cafés especiales, etc.” (Entrevistado 7)

“Distribuidores especializados en bebidas artesanales o latinas. Restaurantes y
bares latinos como puntos de entrada. Tiendas gourmet o de licores artesanales.
Marketplaces como Drizly, Total Wine, ReserveBar. Alianzas con embajadas culturales o

ferias latinas.” (Entrevistado 8)
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“Distribuidores especializados: imprescindibles por el sistema de tres niveles y
licencias estatales; elegir distribuidores con experiencia en bebidas exdticas y acceso a
cadenas y tiendas boutique. Restaurantes y bares latinos: son “low-hanging fruit” para
introducir el producto, ayudar a educar consumidores y generar visibilidad; mixologos y
tastings en bares/restaurants funcionan bien para generar traccion (estrategia usada por

Golden Rush)”. (Entrevistado 13)
Analisis

El anélisis de la categoria distribuidores establecidos muestra que una de las vias mas
solidas para introducir el licor de uchuva en el mercado estadounidense es a través de alianzas
con distribuidores que ya cuentan con experiencia, reputacion y canales consolidados. Los
entrevistados destacan la importancia de trabajar con importadores especializados,
distribuidores de bebidas premium y tiendas gourmet o boutique, pues estos espacios ofrecen

legitimidad y permiten posicionar el producto dentro de un segmento selecto dispuesto a

explorar propuestas exdticas y artesanales.

Ademas, se subraya el papel de los restaurantes y bares latinos como un canal clave
para la fase inicial de introduccion. Estos espacios no solo acercan el producto al consumidor
de manera natural y en un entorno culturalmente afin, sino que también cumplen una funcioén
educativa al legitimar el origen costarricense del licor y generar confianza mediante la

experiencia directa.

A ello se suman las oportunidades de colaboracion con chefs, mixologos e influencers
latinos, asi como la participacion en ferias, festivales y eventos culturales que refuercen la
narrativa de autenticidad y pertenencia. De esta manera, los distribuidores establecidos no
solo representan un medio logistico de acceso al mercado, sino también una plataforma de

construccion de marca y diferenciacion para Golden Rush.

Las alianzas estratégicas con distribuidores establecidos también permiten reducir los
riesgos inherentes a la internacionalizacion. Al aprovechar la experiencia de estos actores en
temas regulatorios, logisticos y comerciales, Golden Rush puede evitar errores comunes en

las primeras fases de exportacion y optimizar sus recursos. Asimismo, trabajar con socios
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que ya cuentan con redes de distribucion en distintos estados facilita la entrada a un mercado
altamente fragmentado y regulado como el estadounidense. De esta forma, la relacion con
distribuidores no solo abre puertas comerciales, sino que también funciona como un

aprendizaje practico para la empresa en su proceso de adaptacion al nuevo entorno.

La seleccion de distribuidores debe realizarse bajo criterios estratégicos que
garanticen coherencia con el posicionamiento premium que busca Golden Rush. Root y
Koenig (2021) mencionan que “la eleccion del distribuidor correcto puede determinar el éxito
o fracaso de una estrategia de entrada internacional, ya que estos actores actuan como
extension directa de la empresa en el mercado objetivo”. No todos los canales de distribucion

ofrecen la misma visibilidad ni se dirigen a los mismos segmentos de consumidores.

Por ello, es fundamental elegir socios que compartan la vision de destacar el caracter
artesanal, exclusivo y exdtico del licor de uchuva. Esta sinergia fortalece la narrativa de
marca y asegura que el producto llegue a consumidores realmente interesados en propuestas
diferenciadas. En consecuencia, los distribuidores establecidos se convierten en aliados clave
no solo para la introduccidn inicial, sino también para la construccion de una estrategia de

permanencia y crecimiento en el mercado estadounidense.

Categoria 2: E-Commerce
Descripcion

La segunda categoria de la unidad de andlisis se denomina e-commerce, a partir de lo
indicado por los entrevistados, al preguntarles sobre el posible aprovechamiento que se le
podria dar en un plan de internacionalizacion a esta herramienta tecnoldgica. Las respuestas
se centraron en el segmento de mercado y disponibilidad de presupuesto de la marca. Se

evidencia con los siguientes comentarios:

“El comercio electronico es una herramienta que desde hace algunos arios y con la
incorporacion de la internet es vital para las empresas que desean realizar procesos de

exportacion e importacion. La decision no es si se puede aprovechar, el e-commerce, asi
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como la Inteligencia Artificial si no cuando debe implementarse estas herramientas para

aprovecharla al maximo” (Entrevistado 9)

“En e-commerce, el diserio lo es todo: Packaging atractivo y bien fotografiado,
contar la historia del producto: origen, proceso artesanal, sostenibilidad y certificaciones

(organico, comercio justo, sin gluten, etc.) si aplican.” (Entrevistado 7)

“Pues la verdad, en nuestra experiencia inicial el e-commerce no nos ayudo mucho,
casi ni lo consideramos, asi que nos enfocamos mds en ventas en tiendas fisicas, tastings y
mixologia. Pero si creo que puede servir como complemento, sobre todo para branding,
venta directa en algunos estados y para educar al consumidor, aunque hay que tener cuidado

con las regulaciones y todo lo que implica vender alcohol online.” (Entrevistado 13)

“El e-commerce permite posicionar el licor contando su historia y llegando directo
al cliente, pero debe ir acompanado de un distribuidor local que gestione la logistica, cumpla

con la ley y refuerce la presencia fisica.” (Entrevistado 6)

Analisis

El analisis de la categoria e-commerce evidencia que el comercio electronico
constituye una herramienta indispensable dentro de wun plan estratégico de
internacionalizacién, aunque su efectividad depende de cémo se implemente y del

presupuesto que se le asigne.

Los entrevistados coinciden en que esta via no solo facilita la venta directa, sino que
también cumple un papel fundamental en la construccién de marca, permitiendo transmitir
el relato del producto a través de recursos visuales y narrativos. Factores como el packaging
atractivo, la fotografia profesional y la comunicacién de atributos diferenciales (origen
costarricense, proceso artesanal, sostenibilidad, certificaciones) resultan esenciales para

atraer la atencion de los consumidores en un entorno digital altamente competitivo.
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No obstante, se reconoce que el e-commerce enfrenta limitaciones especificas en el
sector de bebidas alcoholicas debido a la regulacion estricta sobre ventas online en Estados
Unidos, lo que hace necesario complementarlo con distribuidores locales que se encarguen
de la logistica y el cumplimiento normativo. Aunque el CEO de Golden Rush sefialé que en
experiencias iniciales el comercio electronico no generd un impacto significativo en ventas,
los entrevistados lo consideran un canal complementario clave para reforzar la educacion del

consumidor, potenciar la visibilidad de la marca. y generar comunidad digital.

En este sentido, el e-commerce no sustituye la importancia de la distribucion fisica ni
de las degustaciones, pero si aporta valor estratégico como herramienta de posicionamiento

y diferenciacion en un mercado tecnoldgico y cada vez mds orientado a la compra online.

El e-commerce puede convertirse en una vitrina estratégica para Golden Rush si se
combina con una gestion digital integral que vaya mads alla de la simple venta en linea.
Estrategias como el marketing de contenidos, la publicidad segmentada en redes sociales y
las colaboraciones con influencers especializados en gastronomia y cocteleria pueden
aumentar la visibilidad del producto y atraer audiencias interesadas en experiencias premium.
Asimismo, contar con un sitio web oficial bien estructurado y perfiles activos en plataformas
de e-commerce refuerza la credibilidad y la profesionalidad de la marca. De esta manera,
aunque las restricciones legales limiten la transaccion directa, el canal digital sigue siendo

crucial para generar reconocimiento y construir comunidad en torno al licor de uchuva.

El aprovechamiento de herramientas tecnologicas como el andlisis de datos y la
automatizacion del marketing permite a Golden Rush entender mejor a sus consumidores y
disefiar campafias mas efectivas. La informaciéon obtenida sobre habitos de compra,
interacciones en redes y preferencias de consumo puede orientar decisiones clave en materia

de innovacion, disefio de producto y segmentacion de mercado.

De esta forma, el e-commerce no solo funciona como canal de comercializacion, sino
también como una fuente de inteligencia de mercado. Integrado adecuadamente a la

estrategia global de internacionalizacion, este canal puede potenciar la competitividad de
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Golden Rush, aportando flexibilidad y capacidad de adaptacion frente a las tendencias

digitales que caracterizan al consumidor estadounidense.

Categoria 3: Falta de Investigacion
Descripcion

Esta categoria expuesta como falta de investigacion aborda lo expresado por los
entrevistados en relacion con el gran espacio de mejora identificado respecto al recabo de
conocimientos, capacitacion e investigacion tanto de los mercados que una empresa como
Golden Rush pueda estar revisando como de los requerimientos burocraticos y legales de
llevar a cabo dicha comercializacion, en este caso, exportacion de licor de uchuva desde
Costa Rica hacia Estados Unidos. La mayoria de los entrevistados establecieron la falta de
investigacion como principal barrera, por lo que se evidencia con los siguientes comentarios:
“Justamente eso: el desconocimiento del mercado y de la legislacion del pais destino,
lo cual implica no saber los gustos del consumidor, los canales de distribucion y, muy
importante, la competencia. Todo esto se puede aterrizar mediante una investigacion de
mercado, por ejemplo, para contar con toda la informacion y definir si el proyecto es viable

v, si lo es, saber qué se requiere para lanzar el producto.” (Entrevistado 1)

“I)No adaptar el producto ni el mensaje al consumidor local, ignorando diferencias
culturales, de gusto o habitos de consumo. 2)Subestimar los requisitos regulatorios y
logisticos del pais destino, lo que genera retrasos o rechazos en aduana. 3)Falta de
investigacion de mercado y canales adecuados, apostando por estrategias genéricas sin

enfoque claro ni segmentacion.” (Entrevistado 3)

“Falta de estudio de mercado, no adaptar el producto o mensaje culturalmente,
subestimar regulaciones locales, disefio de empaque inadecuado, precios mal posicionados,
depender solo de e-commerce sin red local, comunicacion poco clara del valor diferencial,

vy ausencia de alianzas estratégicas.x” (Entrevistado 6)

“Falta de planificacion” (Entrevistado 12)
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Asumir que el consumidor final es igual al del pais de origen, no adaptar el mensaje
v empaque al publico destino, falta de investigacion de canales de distribucion, ausencia de
pruebas piloto o testeo de producto, no prever regulaciones o requisitos logisticos y

subestimar la inversion en marketing y prom. (Entrevistado §)

Analisis

La categoria Falta de investigacion refleja una de las principales barreras sefialadas
por los entrevistados para la internacionalizacion de marcas emergentes como Golden Rush.
Se enfatiza que el desconocimiento de los mercados meta, de los gustos y habitos del
consumidor, asi como de las normativas legales y burocraticas en el pais de destino, puede

poner en riesgo la viabilidad del proyecto.

La ausencia de estudios previos conduce a errores como no adaptar el producto al
publico local, subestimar los requisitos regulatorios, disefiar empaques poco atractivos para
el contexto estadounidense o fijar precios que no se ajustan al poder adquisitivo y percepcion
de valor de los consumidores. Estos vacios de informacion no solo afectan la estrategia de
entrada, sino también la capacidad de la empresa para generar confianza y competir en un

mercado con alta saturacion y exigencia.

Los comentarios recopilados muestran que la falta de investigacion se traduce en
problemas estratégicos recurrentes: comunicacion poco clara del valor diferencial del licor,
dependencia excesiva de canales digitales sin respaldo de una red local, carencia de pruebas
piloto que validen la aceptacion del producto, y desatencion a la necesidad de segmentar
adecuadamente al consumidor. A ello se suma la falta de planificacion y alianzas estratégicas,

lo que debilita atin mas la capacidad de penetracion.

En consecuencia, la investigacion de mercado, el andlisis cultural, la adaptacion del
mensaje y la comprension profunda de las regulaciones se perfilan como requisitos

indispensables para el disefio de un plan estratégico solido. Esta categoria subraya que, sin
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informacion precisa y oportuna, el riesgo de errores costosos aumenta, dificultando la

consolidacion de la marca en el mercado estadounidense.

Ademas, se resalta que la falta de investigacion impide a la empresa anticiparse a
cambios en la demanda, fluctuaciones del mercado o nuevas tendencias de consumo que
podrian influir directamente en la percepcion del licor de uchuva. La ausencia de datos
concretos limita la capacidad de innovacion y adaptacion, dificultando la identificacion de
oportunidades de nicho o de diferenciacién en segmentos especificos. Por ello, invertir en
estudios previos no solo optimiza la toma de decisiones, sino que también reduce la
incertidumbre y fortalece la competitividad frente a marcas con mayor trayectoria

internacional.

Finalmente, los entrevistados coinciden en que la investigacion de mercado debe
integrarse como un proceso continuo dentro de la estrategia empresarial, permitiendo a
Golden Rush actualizar su conocimiento sobre los consumidores, los competidores y la
regulacion. Este monitoreo constante contribuiria a ajustar su propuesta de valor y garantizar
su permanencia a largo plazo en el mercado estadounidense. Kotler y Keller (2016) indican
que:

La investigacion de mercados no es una actividad aislada que ocurre antes de
lanzar un producto, sino un proceso continuo que alimenta todas las decisiones
estratégicas de marketing. Las empresas que la integran en su gestion pueden
anticipar cambios en las preferencias del consumidor, responder de manera

mas efectiva a la competencia y adaptar sus estrategias a entornos dindmicos

y globalizados.

En sintesis, la falta de investigacion no debe entenderse Unicamente como una
carencia inicial, sino como una debilidad estructural que puede afectar todo el ciclo de

internacionalizacion si no se corrige de forma planificada y sistematica.
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Interpretacion de los Datos

Al analizar los datos recopilados en el presente estudio, se evidencia que la
internacionalizacién del licor de uchuva Golden Rush enfrenta un conjunto de desafios
estructurales, regulatorios y estratégicos que condicionan su ingreso exitoso al mercado
estadounidense. Los resultados muestran que el cumplimiento normativo, la falta de
informacion y la ausencia de una investigacion de mercado detallada representan los
principales obstaculos en el proceso exportador. Sin embargo, también se identifican
oportunidades significativas relacionadas con el caracter exdtico del producto, su origen
costarricense y la creciente apertura del consumidor estadounidense hacia bebidas

artesanales, sostenibles y con identidad cultural.

Asimismo, se interpreta que la empresa requiere una planificacion integral que
combine aspectos legales, comerciales y comunicacionales. La correcta gestion de permisos,
registros y certificaciones no solo garantiza el acceso formal al mercado, sino que también
contribuye a fortalecer la reputacion de la marca. Por otra parte, la construccion de un relato
cultural auténtico y coherente con los valores de la marca se centra como una herramienta
esencial para posicionar el producto dentro de un mercado altamente competitivo. En este
sentido, la narrativa del “licor de Costa Rica” permite conectar la experiencia sensorial con

un componente simbolico que diferencia a Golden Rush frente a licores tradicionales.

De igual manera, los datos interpretados demuestran que la percepcion de calidad y
la estrategia de diferenciacion son elementos determinantes para generar confianza y
aceptacion en el publico objetivo. Los consumidores estadounidenses, especialmente los
jovenes adultos y los segmentos interesados en la mixologia o la gastronomia premium,
valoran la autenticidad y la innovacion. Por ello, la empresa debe enfocar sus esfuerzos en
comunicar los atributos distintivos del licor de uchuva mediante estrategias digitales,
degustaciones y colaboraciones con distribuidores especializados que refuercen la
experiencia de marca. A su vez, el aprovechamiento de canales de e-commerce, combinado
con presencia fisica en tiendas boutique y restaurantes latinos, puede potenciar el alcance y

la recordacion del producto.
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Los datos sugieren que la estructura interna de la empresa requiere un fortalecimiento
en términos de capacidades de gestion internacional. Esto implica la necesidad de contar con
personal capacitado en comercio exterior, manejo de logistica internacional y normativas de
exportacion de bebidas alcohdlicas. La falta de experiencia en estos procesos puede
traducirse en retrasos, sobrecostos o incumplimientos regulatorios que comprometan la
rentabilidad y sostenibilidad del proyecto. En consecuencia, se recomienda la creacion de un
equipo interdisciplinario o la contratacion de asesores externos especializados en

exportaciones hacia Estados Unidos.

Otro aspecto relevante que emerge de los datos es la importancia de la sostenibilidad
como factor de diferenciacion y atractivo para el mercado estadounidense. Los consumidores
de este pais muestran una creciente preocupacion por el origen de los productos, los procesos
de produccion responsables y el impacto ambiental de sus decisiones de compra. En este
contexto, Golden Rush puede aprovechar el cultivo responsable de la uchuva y los valores
medioambientales costarricenses como elementos clave de su narrativa. La comunicacion de
practicas sostenibles y la obtencion de certificaciones ecoldgicas o de comercio justo podrian

contribuir a consolidar una imagen de marca coherente con las tendencias globales.

En relacion con la percepcion cultural, los resultados indican que existe un interés
creciente en la diversidad latinoamericana y en productos que representen la autenticidad de
sus tradiciones. La uchuva, como fruta emblematica de la region andina, ofrece un valor
simbdlico que puede convertirse en un diferenciador estratégico. El desafio radica en traducir
ese componente cultural en un mensaje atractivo y accesible para el publico estadounidense.
La incorporacion de elementos visuales, narrativos y experienciales en el empaque, el disefio
grafico y las campafias publicitarias podria reforzar la conexion emocional con el

consumidor.

Los datos también reflejan la necesidad de establecer alianzas estratégicas con
distribuidores, bares tematicos y chefs especializados en cocina latinoamericana. Estas
alianzas no solo facilitarian el ingreso del producto al mercado, sino que también permitirian

construir una red de embajadores de marca capaces de posicionar Golden Rush dentro de
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contextos de consumo experiencial. Por ejemplo, eventos gastronémicos, ferias de productos
artesanales o festivales culturales pueden convertirse en plataformas idoneas para presentar

el licor y fortalecer su visibilidad.

Por otra parte, el andlisis sugiere que la digitalizacion debe considerarse como un eje
central en la estrategia de internacionalizacion. El uso de plataformas de comercio
electronico, redes sociales y marketing de influencia permitiria llegar de forma directa al
consumidor final y crear una comunidad en torno a la marca. Ademas, las herramientas
digitales ofrecen la posibilidad de recopilar datos sobre preferencias, habitos de consumo y
niveles de satisfaccion, lo que puede retroalimentar la estrategia comercial y mejorar la toma

de decisiones.

Un hallazgo relevante es que la competitividad del mercado estadounidense exige una
propuesta de valor claramente diferenciada. La saturacion de marcas y la presencia de
grandes conglomerados dificultan la entrada de nuevos actores. En este escenario, Golden
Rush debe apostar por un posicionamiento basado en la calidad artesanal, la innovacion en
sabor y la autenticidad cultural. El desarrollo de ediciones limitadas, maridajes tematicos o
colaboraciones con mixdlogos reconocidos puede generar una percepcion de exclusividad

que fortalezca su presencia en nichos especificos del mercado premium.

Finalmente, la interpretacion de los datos refleja que el éxito del proceso de
internacionalizacion de Golden Rush dependera de su capacidad para integrar la
investigacion de mercado, el cumplimiento legal, la gestion comercial y el storytelling en una
estrategia Unica y coherente. La empresa debe asumir la internacionalizacion como un
proceso progresivo, sustentado en la planificacion, la innovaciéon y la adaptabilidad a las
condiciones cambiantes del mercado estadounidense. Por lo tanto, los resultados evidencian
que, aunque existen limitaciones significativas, también hay un potencial de crecimiento real
si se aprovechan los valores de diferenciacion, autenticidad y sostenibilidad como ejes

estratégicos de posicionamiento internacional.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Para finalizar este trabajo de investigacion, en este apartado se presentan las
conclusiones y recomendaciones generales sobre las estrategias comerciales y aduaneras para
la internacionalizacion del licor de uchuva Golden Rush hacia el mercado estadounidense.
La informacion obtenida resume los principales hallazgos del estudio y permiten valorar la
aplicabilidad de los resultados tanto en el contexto empresarial como académico. Se busca,
de esta forma, sintetizar los factores criticos identificados en el proceso exportador y su

relacion con la competitividad de la empresa en el marco del comercio internacional.

Conclusiones

Se concluye que el cumplimiento del marco regulatorio estadounidense constituye un
requisito esencial para garantizar la legalidad, sostenibilidad y competitividad del proceso de
exportacion. La gestion oportuna de licencias, permisos y registros ante entidades como la
TTB y la FDA determina la posibilidad real de ingreso del producto al mercado
estadounidense. Ademas, la comprension detallada de las normas de etiquetado, envasado y
contenido alcohdlico permite a la empresa anticipar posibles observaciones regulatorias y

fortalecer su estrategia de cumplimiento.

Asimismo, se determind que la falta de conocimiento sobre los procedimientos
aduaneros y sanitarios representa un riesgo considerable para la operacion exportadora. La
ausencia de asesoria técnica especializada puede generar errores documentales o retrasos
logisticos. Por ello, se recomienda la implementacion de un sistema interno de gestion y
control documental que asegure el cumplimiento integral de las disposiciones legales y

fiscales aplicables al comercio internacional de bebidas alcoholicas.

Los resultados del estudio permiten concluir que las principales barreras de acceso al
mercado estadounidense se relacionan con la falta de informacion, las restricciones estatales
y la carencia de acompafiamiento especializado. Para superar estas dificultades se requiere la
articulacion de esfuerzos institucionales y empresariales que promuevan la capacitacion, la

investigacion y la asistencia técnica en comercio exterior.
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Del mismo modo, se evidencia que la limitada cooperacion entre organismos publicos
y privados en Costa Rica limita la competitividad exportadora de las pequeias empresas.
Para enfrentar esta debilidad, resulta fundamental fortalecer los vinculos con agencias de
promocion comercial, cdmaras empresariales y programas de apoyo financiero que

acompafien el proceso de internacionalizacion de productos innovadores como Golden Rush.

En relacion con la viabilidad econdmica, se concluye que la rentabilidad del licor de
uchuva depende de una planificacion financiera solida, el control de costos y el
aprovechamiento de los beneficios derivados del Tratado de Libre Comercio. El disefio de
presupuestos exportadores realistas y la identificacion de incentivos arancelarios permiten

optimizar recursos y aumentar la competitividad en el mercado de destino.

Asimismo, los hallazgos muestran que la eficiencia logistica, la elecciéon de
proveedores especializados y el uso de tecnologias de trazabilidad contribuyen a minimizar
pérdidas y errores en la cadena de suministro. La incorporacion de herramientas digitales de
control de inventario y transporte fortalece la transparencia operativa y la confianza del

consumidor final.

En cuanto al potencial comercial, se concluye que el mercado estadounidense
presenta una notable apertura hacia productos exoéticos, artesanales y sostenibles. Este
contexto ofrece una oportunidad significativa para Golden Rush, siempre que logre
comunicar de forma coherente su valor cultural, su origen costarricense y su elaboracion
artesanal. La autenticidad del producto se convierte, asi, en un atributo clave para

diferenciarse en un entorno competitivo.

También se determina que los consumidores estadounidenses valoran la innovacion
y la experiencia de consumo. En este sentido, la participacion en ferias internacionales, catas,
festivales culturales y colaboraciones con expertos en mixologia puede fortalecer la
visibilidad del producto y favorecer su posicionamiento dentro del segmento premium y de

cocteleria artesanal.
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En cuanto a las estrategias de diferenciacion, se concluye que la identidad visual y
narrativa de Golden Rush son determinantes para construir una imagen solida de marca. El
storytelling basado en el origen costarricense, el respeto ambiental y el proceso artesanal
refuerza la percepcion de calidad y autenticidad. Estas caracteristicas contribuyen a la

creacion de un vinculo emocional entre el consumidor y el producto.

A su vez, se determina que la coherencia entre la comunicacion digital, el disefio del
empaque y los valores corporativos fortalece el posicionamiento del licor de uchuva en el
mercado estadounidense. La presencia en redes sociales, el marketing de influencia y las
campafias audiovisuales pueden consolidar a Golden Rush como una marca premium con

identidad cultural definida.

En cuanto a las estrategias comerciales y alianzas estratégicas, se concluye que la
colaboracion con distribuidores especializados, restaurantes latinos y tiendas gourmet facilita
la insercion del producto en el mercado estadounidense. Estas alianzas estratégicas no solo
impulsan las ventas, sino que también contribuyen a generar confianza y legitimidad en el

consumidor final.

Finalmente, se establece que la diversificacion de los canales de comercializacion,
combinando estrategias B2B y B2C mediante plataformas de e-commerce y distribucion
tradicional, amplia el alcance del producto y mejora su competitividad. Esta estrategia
multicanal favorece la estabilidad de la empresa, permitiéndole adaptarse a las tendencias

cambiantes del consumo y consolidar su presencia a largo plazo.

En respuesta a la pregunta del problema de investigacion, se concluye que las
estrategias comerciales y aduaneras impulsan la internacionalizacion del licor de uchuva
Golden Rush al integrar la gestion normativa con la planificacion estratégica de mercado. El
enfoque aduanero asegura la legalidad y eficiencia del proceso exportador, mientras que las
estrategias comerciales fortalecen la diferenciacion, la penetracion en el mercado

estadounidense y la sostenibilidad economica. En conjunto, ambas dimensiones constituyen
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los pilares esenciales que permiten proyectar a Golden Rush como un licor artesanal
costarricense competitivo, auténtico y con potencial de crecimiento en el escenario

internacional.

Recomendaciones

Se recomienda que la empresa Golden Rush establezca un sistema de monitoreo
normativo que le permita mantenerse actualizada sobre los requisitos legales, sanitarios y
aduaneros vigentes en Costa Rica y Estados Unidos. Esto garantizara el cumplimiento de los

estandares internacionales y evitara contratiempos en el proceso de exportacion.

A las autoridades competentes en materia de comercio exterior y sanidad (Procomer,
Ministerio de Salud, COMEX) se les recomienda fortalecer los programas de asesoria y
acompafiamiento técnico dirigidos a las pequefias y medianas empresas que buscan
internacionalizarse. El apoyo institucional mediante capacitaciones, guias practicas y
asistencia en tramites puede contribuir significativamente a agilizar procesos y evitar errores

en la documentacioén o registro de productos.

Se recomienda a las empresas exportadoras desarrollar una planificacion financiera
integral que contemple los costos de produccion, transporte, seguros, distribucion y
promocion. Esta herramienta permitira proyectar la rentabilidad real del negocio, optimizar
recursos y aprovechar los beneficios arancelarios del Tratado de Libre Comercio con Estados

Unidos, asegurando la sostenibilidad del proyecto exportador en el largo plazo.

A los equipos de mercadeo y desarrollo empresarial se les sugiere realizar
investigaciones de mercado periddicas que permitan identificar tendencias, nichos de
consumo y oportunidades de diferenciacion dentro del mercado estadounidense. Este andlisis
debe enfocarse en el comportamiento del consumidor, la segmentacién regional y las
preferencias por productos exdticos, artesanales y sostenibles, con el fin de adaptar la

estrategia comercial y fortalecer la propuesta de valor.
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Se recomienda a las empresas del sector reforzar sus estrategias de comunicacion y
posicionamiento de marca, destacando atributos como el origen, la autenticidad, la
sostenibilidad y la calidad. El uso de storytelling, certificaciones y presencia digital debe ser
parte de un plan integral que conecte emocionalmente con los consumidores y consolide la

imagen de productos costarricenses en mercados internacionales.

A los distribuidores y socios comerciales internacionales se les sugiere promover la
incorporacion de licores frutales artesanales en su portafolio, fomentando la diversificacion
y la inclusion de productos con identidad cultural. Las alianzas estratégicas entre productores,
distribuidores y puntos de venta especializados permiten ampliar la oferta disponible y

facilitar el posicionamiento de nuevos productos en el mercado estadounidense.

Se recomienda, a modo de cierre, a las empresas exportadoras y al sector institucional
costarricense que trabajen de forma coordinada en la creaciéon de un plan de
internacionalizacion integral que combine estrategias comerciales y aduaneras. Este plan
debe priorizar el cumplimiento normativo, la gestion logistica eficiente y la promocion de
marca diferenciadora. La articulaciéon de ambos enfoques permitira impulsar la expansion de
productos nacionales, como el licor de uchuva, hacia el mercado estadounidense,
fortaleciendo la competitividad del pais y respondiendo directamente al problema de

investigacion planteado.

Finalmente, a los futuros investigadores interesados en la internacionalizacion de
productos artesanales costarricenses se les recomienda profundizar en estudios comparativos
que analicen las estrategias de insercion de marcas locales en distintos mercados
internacionales. Es conveniente explorar variables relacionadas con el comportamiento del
consumidor, la adaptacion cultural del producto y la eficacia de las politicas de apoyo
gubernamental. Asimismo, se sugiere incorporar metodologias mixtas que integren analisis
cuantitativos y cualitativos para evaluar el impacto real de las estrategias comerciales y
aduaneras en la competitividad de las pequefias empresas exportadoras. Estos aportes
permitiran enriquecer el conocimiento académico y ofrecer herramientas practicas para

fortalecer la proyeccion internacional del sector agroindustrial costarricense.
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CAPITULO VI: PROPUESTA

La presente propuesta surge como una extension practica del proyecto de
investigacion realizado en el presente escrito sobre la internacionalizacion del licor de uchuva
producido por Golden Rush, una empresa costarricense dedicada a la elaboracion artesanal
de bebidas espirituosas. A partir de los hallazgos teoricos, entrevistas realizadas y analisis de
resultados, se identificé la inminente necesidad de contar con una herramienta que facilite el
proceso de planificacion, gestion y ejecucion de exportaciones en el sector de bebidas

alcohdlicas costarricense hacia el mercado estadounidense.

En ese contexto, se propone el disefio de una guia informativa dirigida a
emprendedores de pequefias y medianas empresas (pymes) interesadas en incursionar en el
mercado estadounidense con productos similares, bebidas espirituosas, destilados y licores.
Al haberse propuesto la internacionalizacion de especificamente la marca Golden Rush, este
sera el cliente meta e ideal para la oferta y venta de la asesoria de internacionalizacion de
productos que explica el documento. La guia busca traducir los procesos técnicos,
regulatorios y estratégicos en un formato practico y accesible, que sirva como punto de
partida para desarrollar una idea de negocio exportable, es decir, desde la creacion de este

hasta su internacionalizacion.

El proposito de la propuesta es que esta guia no solo sirva como material de apoyo
para Golden Rush, sino que pueda replicarse con otros proyectos o productos dentro del
mismo sector, fomentando la cultura exportadora y la vision empresarial en jovenes

profesionales.

Objetivos

Objetivo General

Disenar y presentar una guia informativa que sirva como herramienta practica para
orientar a nuevos exportadores costarricenses en el proceso de internacionalizacion de

bebidas espirituosas y destiladas hacia el mercado estadounidense.
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Objetivos Especificos

Describir de forma estructurada los pasos esenciales del proceso exportador, desde la

idea de negocio hasta la comercializacion final.

Integrar la informacion técnica, comercial y regulatoria que permita a los futuros
emprendedores comprender los requisitos, oportunidades y desafios del mercado

estadounidense.

Propuesta

La propuesta, como ya se mencion0, consiste en el disefio y elaboracién de una guia
paso a paso que describa el proceso completo para exportar bebidas espirituosas, destiladas
o licores desde Costa Rica hacia Estados Unidos. El documento se construye a partir de siete

ejes tematicos que cubren todas las etapas del proceso exportador del licor de uchuva, a saber:

Establecimiento de la idea de negocio
Investigacion de mercado

Identificacion de regulaciones costarricenses de exportacion

1
2
3
4. Identificacion de regulaciones estadounidenses de importacion
5. Distribucion

6. Validacion del producto

7

Establecimiento de branding

El documento final cuenta con un total de 52 paginas, por lo que es impractico colocar
una por una en el presente apartado del capitulo. El documento se encontrard anexo en el
apartado de Anexos — Anexo 1. Cada apartado de la guia combina aspectos teoéricos, practicos
y normativos, ofreciendo explicaciones, ejemplos reales y recomendaciones para facilitar la
comprension de los pasos que requiere el proceso. La guia puede aplicarse directamente en
asesorias a empresas como Golden Rush, o como un producto académico-comercial a ofrecer
a otros emprendedores del sector bebidas que busquen internacionalizarse con una base

solida.
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Costa Rica como Productor Exportable

Costa Rica cuenta con una creciente oferta de productos agroindustriales y bebidas
artesanales con potencial exportador. En los tltimos afios, ha surgido una nueva generacion
de productores de bebidas espirituosas, fermentadas y destiladas, impulsados por la
innovacion, la sostenibilidad y la valorizacion del origen local. Trading Economics (2025)
menciona que las exportaciones costarricenses del rubro de bebidas, licores y vinagres
alcanzaron los US $ 120,48 millones en 2023, lo que pone de manifiesto la presencia del pais

en mercados internacionales.

Aunque el pais no posee una tradicion centenaria en destilacion como otros mercados,
la calidad de sus materias primas tropicales, el enfoque en produccion artesanal y la
reputacion internacional de Costa Rica como pais sostenible y confiable, representan ventajas
competitivas importantes. El desarrollo de guias como la presente fortalece la capacidad
exportadora del ecosistema local, al ofrecer a las empresas una hoja de ruta clara para ingresar

a mercados exigentes como el estadounidense.

Factibilidad

La propuesta es viable y oportuna debido al creciente interés del mercado
estadounidense en productos premium, exoticos y sostenibles. En los ultimos afos, la
industria de bebidas espirituosas en Estados Unidos ha mostrado una tendencia hacia la
diversificacion y el consumo consciente, favoreciendo a marcas artesanales e importadas con
identidad de origen. Los consumidores valoran la autenticidad, la historia detras del producto
y la responsabilidad ambiental, factores que coinciden con la oferta potencial de las marcas

costarricenses.

Desde el punto de vista operativo, la guia es factible porque sintetiza informacion
actualizada y verificada de organismos como Procomer, FDA y TTB, ademas de estrategias
practicas de posicionamiento, distribucion y validacion comercial.

Por otro lado, puede adaptarse a distintos niveles de experiencia del usuario, desde
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emprendedores de pymes en etapa inicial hasta empresas con cierto recorrido en produccion

local.

Cronograma de Aplicacion

Tabla 7

Cronograma de Aplicacion de Propuesta

Etapa Actividad principal Duracion estimada Responsable

1 Revision 'y validacion del 2 semanas Autor / Asesor
contenido técnico de la guia

2 Diseflo visual y estructuracion 3 semanas Autor / Disenador
del documento (version para
distribucion)

3 Aplicacion piloto con Golden 4 semanas Autor / Empresa a
Rush (presentacion y colaborar
retroalimentacion)

4 Ajustes segun resultados de la 2 semanas Autor
prueba piloto

5 Presentacion final de la guia y 1 semana Autor
propuesta de comercializacion

Nota: Elaboracion propia (2025).

Cuadro Evaluativo de la Propuesta

Tabla 8

Cuadro Evaluativo de la Propuesta
Criterio de Indicador Escala / método de Resultado
evaluacion medicion esperado y

referencia
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Claridad y | Facilidad con la que | Encuestade 1 a 5 Promedio >4
comprension del | el usuario entiende
contenido los pasos
Aplicabilidad Nivel en que la guia | Entrevistas y prueba | Alta aplicabilidad
practica facilita acciones | piloto
concretas
Relevancia de la | Actualidad y | Revision por | Alta
informacion utilidad del | expertos /
contenido PROCOMER  (de
ser posible)
Presentacion y | Coherencia visual, | Evaluacién por | Aprobado
disefio estructura y | pares
legibilidad
Impacto potencial Interés de empresas | Registro de | Minimo 2 empresas
en aplicar la guia solicitudes o | interesadas
consultas

Nota: Elaboracion propia (2025).

La presente propuesta representa un instrumento técnico y estratégico orientado a
fortalecer los procesos de internacionalizacion de pequefias y medianas empresas
costarricenses dentro del sector de bebidas espirituosas artesanales. De manera particular,
ofrece a la empresa Golden Rush una guia integral que combina elementos comerciales,
aduaneros y de promocion, permitiendo una planificacion mas estructurada y efectiva de su

presentacion en el mercado estadounidense.

El disefio de la guia informativa con el arte desarrollado y presentado en los anexos
materializa el caracter innovador y diferenciador del producto, integrando tanto la identidad
visual de la marca como los lineamientos técnicos necesarios para la gestion exportadora
como tal. De esta manera, la propuesta se evoluciona o supera el &mbito tedrico y se consolida

como un recurso aplicable y de valor practico para el sector.
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Asimismo, este trabajo demuestra que la relacion entre una investigacion académica
como la realizada en el presente escrito y la practica empresarial, puede generar aportes
significativos al desarrollo econdmico nacional, al fomentar la diversificacion de la oferta
exportable, la formalizacion de procesos y la incorporacion de estandares internacionales de

calidad y sostenibilidad.

En conjunto y a manera de cierre, la propuesta reafirma el potencial de la innovacion
agroindustrial costarricense y contribuye al posicionamiento del pais como un referente de
calidad, autenticidad y responsabilidad en la produccion de bebidas artesanales con
proyeccion internacional. Su implementacion podra servir como modelo repetible para otras
empresas emergentes, pymes en este caso, interesadas en incursionar y adentrarse en
mercados externos, fortaleciendo asi la competitividad y la visibilidad nacional e

internacional del sector productivo nacional.
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https://www.ecoembesthecircularcampus.com/propiedades-organolepticas/
https://tradingeconomics.com/costa-rica/exports/beverages-spirits-vinegar?utm_source=chatgpt.com
https://tradingeconomics.com/costa-rica/exports/beverages-spirits-vinegar?utm_source=chatgpt.com
https://www.vuce.cr/
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Anexos

Anexo 1: Documento de la Propuesta

I Ia n El presente documento constituye una propuesta de guia practica para

exportadores emergentes del sector de bebidas alcohdlicas, espirituosas y

[ o
destiladas, elaborada como parte del proyecto de graduacién sobre la
internacionalizacion del licor de uchuva producido por Golden Rush hacia el

mercado estadounidense.

c o m e rc I a I iza c i 6 n Su propésito es brindar una i clara, c y P i que

oriente a emy y peq F ir
. . .z . eni i en el i i de bebidas alcohdlicas. La guia
|nte noC'ondIlZoClon de beb'dqs detalla los pasos necesarios desde la concepcién del producto hastg su
espirituosas, destilados y licores

comercializacién en Estados Unidos, integrando aspectos técnicos,
. iosy P

Através de siete apartados principales, se abordan los temas esenciales del
proceso exportador:

« Establecimiento de la idea de negocio — definicion
del producto, propuesta de valor y pablico meta.
Investigacion de mercado — andlisis  del
consumidor, competencia, tendencias y
diferenciacion.

. iones i de exportacion —
requisitos legales y aduaneros aplicables al pais de
origen.

Regulaciones estadounidenses de importacién —
licencias, registros y procesos ante la TTB y la FDA.

e St f (e o « Distribucion — comprension del sistema de tres
niveles (three-tier system) y seleccion de canales
comerciales.

* Vvalidacién del producto — pruebas piloto,
participacion en ferias y ificaci opcionales.

.

Establecimiento de branding — identidad de marca,
empaque, posicionamiento y estrategia de
marketing.

En sintesis, esta guia busca reducir la brecha de
informacién y acompanamiento que enfrentan los
nuevos exp del sector, i una visién
integral del proceso de ingreso al mercado
estadounidense con un enfoque aplicado, redlista y
Propuesta sobre Tesis Final de Graduacién glineudq a las exigencias actuales del comercio
Ana Laura Martinez Vega internacional.

Dayana Rivera Solano
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Definicion del Producto

Antes de iniciar un proceso de
exportacion, es fundamental
definir el producto que se va a
comercializar, permitiendo tener
claridad con lo que se ofrece, a
quién se dirige y coémo puede
competir en el mercado
internacional. Identificar:

P Ing
materiales, disefio, funciones o
beneficios.

de p
tamanio, empagque, presentacion
individual o por lotes, estética,
almacenamiento.
Calidad y durabilidad: garantizar

cumpla estandares
internacionales y tenga
estabilidad durante la cadena
logistica.

Adaptacién al mercado de
destino: verificar si el producto
requiere ajustes en disefio,
empaque o composicién para
cumplir regulaciones o gustos
del consumidor.

Propuesta de Valor

La propuesta de valor debe responder a:
¢Por qué un cliente en Estados Unidos elegiria este producto frente a otros?

Diferenciacién: destacar lo que lo hace Gnico (origen. innovacién, diseo,

sostenibilidad, precio competitivo).

Historia y cultura: comunicar el trasfondo del producto y su pais de origen

como un valor agregado.

Sostenibilidad: uso de materias primas responsables, comercio justo,

empaques reciclables o eco-friendly.

presentar un p

especifica mejor que la competencia.

o que resuelva una necesidad

Identificar Pablico Meta

Factores para identificar un pablico meta:

.

Factores geogréaficos: Pais-region-
estado, clima o estacién, dareas
urbanas vs. rurales.

Factores psicogréficos: estilo de vida
(consumidores saludables, amantes
del lujo, eco-conscientes, practicos),
valores, creencias y personalidad.
Datos demogréficos: Edad, género,
nivel educativo, ingresos.

Factores de comportamiento:
motivacién de compra, frecuencia de
consumo, lealtad, sensibilidad al precio.

. o

mercados  étnicos y  tendencias

sociales.

~ Factores
" demogréficos

Estudio del Consumidor

Resulta evidente pensar que a la
hora de ingresar un producto nuevo
a un mercado en especifico, hay que
tener informacién sobre el mismo,
entender su comportamiento,
caracteristicas y oportunidades para
lainsercién.

Se destacan puntos fundamentales
a tomar en cuenta a la hora de
escoger dénde se va a vender el
producto que se busca
internacionalizar:

0 Preferencias de sabor
y origen
Buscar informacion sobre el interés
por sabores exéticos, tropicales o
frutales, por ejemplo en el caso de
la uchuva. Se debe considerar la
tendencia hacia productos
sostenibles y con historia y observar
si existe apertura a nuevas
categorias de bebidas o a
productos artesanales importados.

o Motivaciones de
compra

Hay que preguntarse: ¢por qué el
consumidor elegiria el producto?

* Busqueda de exclusividad.
Curiosidad por nuevos sabores.
Valor cultural: orgullo o interés
por productos que representen
una regién o cultura.

.

.

O'I maol consumidor

Edad y nivel adquisitivo: por
ejemplo, si el producto es premium,
puede estar entre los 25-45 afos
con poder adquisitivo medio o alto.
Estilo de vida: busca entender que
disfrutan estas personas,
exclusividad, novedad, artesanal...

i ; frecuencia de
consumo y contexto.
*Entre mas detalle, mejor estrategia
de marketing.

o Tendencias de
consumo

Crecimiento del segmento “craft
spirits” (bebidas artesanales).
Popularidad de la cocteleria de
autor y los sabores innovadores.
Interés en productos naturales, de
bajo impacto ambiental y consumo
responsable.




0 5 Percepcién del
producto

Aspectos que conviene evaluar:

Reputacion del pais exportador: qué

valores o cualidades suelen

asociarse con los productos de ese

origen.

i L conocer si el
plblico del mercado destino tiene
afinidad, curiosidad o confianza
hacia ese pais o region.
Oportunidades de diferenciacion:
aprovechar esa imagen para
fortalecer la narrativa de la marca,
el empaque o la comunicacion.
Posibles desafios: considerar si hay
desconocimiento, estereotipos.

Ejemplo:
Buyer Persona

* Edad: 28 afos « Lujo accesible * Productos naturales
* Género: Femenino + Valora autenticidad y sostenibles
« Vive en Cartago « Eco-consciente « Consumo moderado
* licenciada * Interesada en y social
« Empresa de cultura latina « Aficion por mixologia,
publicidad * Busca nuevas degustacion
« Ingresos: 500-550 peri
mil colones
mensuales
* Vive sola, 1 mascota T —

Sabores exéticos y naturales

Consumo moderado social (cocteles, fiestas..)
Aficién por nuevas experiencias

Le interesa la sostenibilidad y el consumo
conciente de productos y servicios

Coneccién a Golden
Rush

Ve el licor de uchuva
como una bebida
Gnicg, fresca y
sofisticada

DRI

Estrategias de
Diferenciacion

Si el producto es igual a los que hay disponibles, no se va a vender. Se trata
de identificar que estrategias pueden marcar una diferenciacién del
producto con la oferta en el mercado. Se pueden tomar en cuenta varios
factores como lo son:

Atributos Unicos del producto: tomar
en cuenta por ejemplo el pais o regién
de origen, lo Gnico de su fruta o
materia prima  primaria, tipo de
produccién o manufactura.

Propuesta de valor central: establecer
qué le estoy ofreciendo al consumidor,
cudl es el factor que lo va a hacer
querer comprar y finalmente consumir
el producto.

Storytelling de marca: como contar la
historia de la uchuva, por ejemplo, se
trata de generar una historia que
“abrace" al consumidor y lo haga
interesarse por ella.

En el caso de Golden Rush...

* Sabor exclusivo y perfil

o sensorial Gnico.
Estrategia de precio: definir si se

competird  por  exclusividad o

o * Proceso de elaboracion
accesibilidad.

artesanal y sostenible.

Disefio y empaque: cémo comunicar
la identidad del producto visualmente.

Narrativa de origen.

Diseno sofisticado.

y P
marketing digital, participacion  en
ferias, alianzas con mixdlogos o
influencers...

Innovacion constante.

Analisis de
Competencia

Dia a dia se innova alrededor de todo el mundo. La globalizacion, acceso a
internet y las diferentes culturas han provocado una ola de desarrollo
tecnolégico y comercial muy impactante para nuestra sociedad. Cualquier
producto que se piense en como *nuevo”, p nente ya existe
en algan lado del mundo. La magia de emp y prop: la ion de
un producto estéd en cémo hacer que el mismo sea innovador, que sea
diferente a la competencia y que aporte valor.

Se responde las siguientes preguntas: ¢Como lo hago? ¢Come y. por qué lo
analizo? Se debe de analizar:

Identificar marcas similares

Competencia directa:
Otros licores frutales o destilados artesanales (ej. maracuyd, mango,
mezcal, pisco).

Competencia indirecta:
Bebidas premium importadas que compiten por el mismo
segmento de consumo.

Observar precios, les d ény ia d i

Nivel de precios, narrativa, er?\pcqua, pais de origen.

Canales de distribucién utilizados
Cémo llegan esas marcas al  consumidor  (importadores,
distribuidores, licoreras).

9l Yy
Como promueven sus atributos (origen, sabor, historia).

y delos

Anadalisis del Entorno

El siguiente punto clave para entender el contexto en el que se va a
competir es analizar el entorno del mercado al que se va a adentrar.
Ayuda precisamente a identificar oportunidades, anticipar riesgos y
adaptar la propuesta de valor. Se toma en cuenta:

01

Tamafio del y del on est
artesanal o Impor(udoj

Estados Unidos posee uno de los mercados de bebidas espirituosas
mas grandes del mundo, con un crecimiento sostenido en los
segmentos artesanal e importado. los consumidores buscan
productos con identidad, calidad y autenticidad.

02

Tendencias macroeconémicas
El poder adquisitivo se mantiene alto, pero el consumidor es mas
exigente: busca consumo responsable, ingredientes naturales y

empresas sostenibles, Ademds, las regulaciones sobre importacion
y etiguetado son cada vez mas estrictas.

03

Cambios culturales y sociales
Hoy las personas no solo compran una bebida, sino una historia y un

proposito. Crece la preferencia por marcas que representen valores
ccomo sostenibilidad, transparencia y conexion con el origen.

04

por \

Existen nichos atractivos para productos exéticos o de pequena
escala, pero también barreras de entrada importantes: licencias,

y costos logisti La comp! ia es intensa, sobre todo
en el segmento premium.

1724




Requisitos
Documentales
Obligatorios

‘-'

* Factura comercial: Documento mercantii que establece las
condiciones de la venta al comprador. Su empresa la emitird a la
hora de realizar la transaccion comercial.

+ Manifiesto de carga: Es el contrato con el transportista respecto a sus
servicios y el desglose de la mercancia transportada. Ampara el
transporte de mercancias ante las distintas autoridades.

Conocimiento de embarque: Es el recibo dado por el transportista a
su agente (quien le este ayudando a exportar la mercancia) o
personalmente, por las mercancias que van embarcarse o han sido
embarcadas en el buque. Su nombre varia segin el tipo de
transporte, para terrestre - Carta Porte, y para aéreo - Guia Aérea.

. én Unica (DUA) de exportacién: Es un
documento que tiene como como objeto presentar las descripciones,
pesos, valores, clasificaciones arancelarias, entre otros de los
productos a exportar. puede ser elaborado por una agencia aduanal
o el exportador mediante el sistema VUCE 2.0.

Regulacion
Costarricense de
Exportacion

Notas técnicas (Permisos de exportacién): Son los permisos que
deben tramitarse en determinadas dependencias del Estado y que
son necesarias para llevar a cabo la exportacién de algunos
productos dependiendo de su naturaleza y uso, entre estas
instituciones se encuentran, el Ministerio de Salud, Ministerio de
agricultura y Ganaderia (MAG), Ministerio de Seguridad Publica,
Ministerio de Ambiente y Energia (MINAE), entre otros.

Requisitos
Documentales
Opcionales

Requisitos de
Exportacion

esccccce W eccccccs W seccccce W

Péliza de seguro: Ofrece cobertura contra danos fisicos o pérdidas de
los bienes durante el transporte, bien sea terrestre, maritimo o aéreo,
también depende del término de la negociacion establecido con el
comprador. o-l Registro como exportador

Cumplimiento de
ante PROCOMER 02

requisitos documentales

* Cartadei i al agente Documento en el que se
brindan las instrucciones en forma clara y precisa (manejo y
consignacién de la mercancia, etc.) al agente aduanero para realizar
el despacho.

Es requerido contar con un
registro de exportador. Se
puede realizar tanto para

Existen dos tipos de
documentos: obligatorios y no
obligatorios. Deberan

Carta de instrucciones al transportista: Brinda detalles a la empresa
transportista con la finalidad de programar el transporte principal y
actualizar la pre-cotizacién, también se debera anotar el régimen
aduanero al que se destinaran las mercancias, manejos especiales y
seguros,

Lista de empaque: Suministra los detalles fisicos de la carga, tales
como su descripcion, cantidad de productos, cantidad de cajas, peso
y tamano.

03

persona fisica como juridica.
Se realiza a traves de la
Ventanilla Unica de Comercio
Exterior (VUCE) de PROCOMER.
Es gratuito y se debe de
renovar cada dos anos.

prepararse para cumplir con
su entrega para garantizar un
proceso de exportacion fluido.

Registro del producto

0 4 Negociacién
ante el Ministerio de Salud Compra-Venta

Al ser la naturaleza de Una vez verificada la

- ) = producto de cardacter informacion previa,

* Certificado de origen: Requisito para exportar bajo las condiciones alimenticio, debera de corresponde realizar la
de algun Tratado de Libre Comercio, en este caso el DR-CAFTA redlizarse el registro sanitario negociacién  compra-venta

(tramdo de Llibre Comercio entre RepUblica Dominicana,
Centroamérica y Estados Unidos). Corresponde a un documento
mediante el cual se certifica que la mercancia exportada es
originaria de Costa Rica, siempre y cuando se cumplan con las reglas
negociadas entre los paises signatarios del acuerdo comercial.

Fuente: Promotora de Comercio Exterior de Costa Rica

correspondiente ante el del producto. Es de vital
Ministerio de Salud. importancia  establecer los
términos de entrega de
mercancia, seguros y
transporte a utilizar en la
negociacién de la exportacion.

Fuante: Fromotora da Comercio Extarior de Costa Rica



0

MF cecccece
-

Obtener certificado de
origen

Si la exportacién se esta
realizando bajo algdn régimen
de Tratado de Libre Comercio
se debe de obtener a través

o)

Escoger quién realizara el
tramite

Para la exportacién definitiva
no es necesaria la presencia
de un agente aduanal como
parte del proceso, por lo que

-

Ejemplo: Registro en el
Ministerio de Salud

MINISTERIO DE SALUD Ministerio

GOBIERNO DE COSTA RICA «Salud

de la VUCE. se debe de escoger entre el
mismo o la  realizacién

personal del tramite.

CERTIFICADO DE RENOVACION DE ALIMENTOS
NUMERO DE REGISTRO: AS-CR-20- 24
Ministerio de Salud

Que ha sido aprobada la renovacién de descritos por haber cumplida can los
requisitos legalas y reglamentos aplicables.

LICOR DE UCHUVA

07 Entrega de requi

itos Control Aleatorio del Marc:
documentos o 8

Ministerio de Hacienda

VINICOLA COSTA RICA K N 8 LIMITADA

El agente aduanal o el Autondad zan WMinistorio do Sakud
exportador se encargarén de
presentar los documentos

obligatorios establecidos y los

La mercancia en aduanas
ser&d asignado un status de
semaforo verde o seméforo
rojo que define si no se

Focha de aprobacicn:
29/09/2025 29/09/2030

adicionales que se tomaran revisar@ la carga o si se
en cuenta en el proceso en revisara  documental  yfo
aduana. fisicamente.

Autorizacién de
exportacion

Este certificodo puede ser valldado en www.registreio.go.cr

0 9 Entregar documentos y
carga al transportista

10

Se inicia el vigje de la
mercancia  hacia  puerto,
punto fronterizo o aduana
(segun el tipo de transporte a
utilizar).

Existen dos tipos de
documentos: obligatorios y no
obligatorios. Deberén
prepararse para cumplir con
su entrega para garantizar un
proceso de exportacion fluido.

Fuente: Promotora de Comercio Exterior de Costa fica 14
°
Ejemplo: Factura i :
jempio: Ejemplo: DUA de
Comercial Exportacién
Commercial Invoice
Factura comerci M‘
Date of Export: Invoice num.: i .
Fecha de Exportocion Nimero de foctura Comprobante de mercancia exportada Focke: 217107262
address) ddress): ) Hora: 1138:54 AM
‘Remitente/Exportodor Destinatanio OUA tramitade: 005-2021-3 12 Pagina: 1
Aduana: ADUANA SANTAMARIA *00f  1371312%
NIF NIF
Country of export: Importer - i ather than recipient. (complete name and Declarante: 70 0075 - VASQUEZ BERROCAL JUAN CARLOS
Pais exportodor address): .
- lawportador Agente: 701270075-VASQUEZ BERROCAL JUAN CARLOS
pas e fobricocstn Estado del DUA: Dua con levante, pendiente mensaj Régimen: Exportacion
of ultimate destination: Ubicacién: TRANSPORTES INTERNACIONALES TICAL S A
Pois de ultimo destino d
Pssncy Modalidad: EXPO DEFINITIVA
T I — Tipo revision sforo):  [INIIIIVEE
- o o goods oy | mesmare | weignt | Uit vate Tota Vase po (aforo):
o I e Tipo de oqarﬁm-ﬂ-am | Lvose se. Peso unitaro Subrotoles Fecha Ingr. Sistemar: 7/12/2021 Hora 154555
= L= Tot. Bultos: 250000 Focha houidadion: Haora:
Peso Bruto: 2325000 | Fecha revision: 71272021 o
peso Neto: B Hors: 155011
Moneda: USD DOLAR DE EEUU.
= _ Cif on Poliza $: 45000 Tipo de Cambio: 62360  Cif en Poliza Col: 260,62000
e e, Totst nvoice Vate
[ i Total en Délares: 300 Total Moneda Nac: 167080 Nro. Viaje: 0
Observaciones:
et AEROLINEA: LAN CARGO GUIA: 145 0814 9396 FACTURA: 130 25 BULTOS 232.50 KGS DESTING: 188S10-BAOMIA
P dutle and Date:
:v'mklwﬂ/wme cargo y firma) Fecha
Lin.  VINO GOLDEN RUSH 750 ML
ooot Focha Nro.
Tho  Menifeso  TipoTrnap. Ui 2 Putida  Est  Buio  Liss
Saide 2100664 heeo | POOT t3@72021 o amgom 20w 1
Ottima Linea
“*Ejomplo ficticio
ru-}rs::' Scriod 1 Fuente: por v



Conocimiento del
Three-Tier System

£l aspecto a tomar en cuenta més importante al intentar ingresar este tipo de
producto al pais estadounidense es que el productor del mismo no puede vender
directamente a tiendas, bares o consumidores finales el producto, debe hacerlo a
través de un importador/distribuidor con licencia.

Estados Unidos tiene un modelo regulado en tres niveles:

Nivel 1 Productor o exportador (la empresa

! . costarricense).

Nivel 2: Importador o distribuidor autorizado en EE. UU.
(intermediario que recibe el producto).

;|
Nivel 3: Vendedor minorista (tienda, bar o restaurante
que lo ofrece al consumidor final).

Este orden asegura la recaudacion fiscal correcta permitiendo al gobierno
controlar y cobrar impuestos sobre el alcohol en cada nivel (federal, estatal y
local), garantiza competencia en el mercado justa, promueven el consumo
responsable ordenando quién, dénde y bajo qué condiciones se esta distribuyendo

el producto y por Gltimo, protege al consumidor generando trazabilidad del
producto en tanto su origen y seguridad de consumo.

Regulacion
Estadounidense

Se detallardn los pasos necesarios para realizar la exportacién de bebidas
espirituosas, licores y destilados hacia Estados Unidos. Es fundamental considerar
que una vez el producto sale de Costa Rica como exportacion, apenas se ha
completado alrededor del 50 % del proceso. El ingreso al pais de destino implica
cumplir con una serie adici de requisitos y regulaciones que son igualmente
determinantes para el éxito de la operacion.

A continuacién:

Contrato - Asociacion
con Importador
Autorizado

Para iniciar el proceso se debe de o i con un impx
autorizado en Estados Unidos que pueda ser el intermediario en el nivel 2
mencionado del three-tier system.

Elimportador:

01

Esta registrado ante la TT8

02

Gestiona los permisos de entrada del producto

03

Se encarga de almacenar el producto en un depésito fiscal o bonded
warehouse

04

Paga los impuestos especiales sobre el alcohol antes de su venta
dentro del pais

120
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Aprobacion
Etiqueta COLA

Antes de que una bebida alcohélica pueda ser importada o comercializada en
Estados Unidos, es obligatorio contar con la aprobacién de etiqueta emitida por
la TTB (Alcohol and Tobacco Tax and Trade Bureau), a través del documento
conocido como COLA (Certificate of Label Approval).

Este certificado valida que la etiqueta y la presentacion del producto cumplen

con la islacion federal idense,

que la ir )

mostrada al consumidor sea veraz, clara y conforme a los esténdares
regulatorios del pais. Sin esta aprobacion, ninguna bebida alcohélica puede

ingresar legalmente al mercado estadounidense.

£Qué evalia la TTB al otorgar el COLA?

La TTB revisa distintos aspectos técnicos y de comunicacién de la etiqueta con el

fin de asegurar transparencia y coherencia en la informacion:

Nombre del producto y su clasificacién oficial (spirit, liqueur, rum, whiskey...).
Porcentaje de alcohol por volumen (ABV).

Volumen neto del envase (expresado en mililitros o litros).

Pais de origen (por ejemplo: “Product of Costa Rica®).

Nombre y direccion del importador autorizado registrado en Estados Unidos.

Administration Act.
Numero de lote o codigo de produccion, si aplica.

Proceso para obtener el COLA

* Elimp: o ibui i en Estados Unidos es quien presenta
la solicitud ante la TTB (el exportador extranjero no puede hacerlo

directamente).

respaldo.

solicitar correcciones.

habilita la importacién y comercializacion del producto bajo esa etiqueta.

Registro del
Producto: FDA

Ademas de la aprobacién del etiquetado por parte de la TTB, toda bebida
espirituosa, licor o destilado que ingrese a Estados Unidos debe cumplir con los
requisitos establecidos por la Food and Drug Administration (FDA).

* El registro ante la FDA se aplica tanto al producto como al establecimiento
de fabricacién, y debe realizarse antes de exportar.

* El objetivo del registro es g la ir y del
producto. La FDA debe poder:
o Identificar el lugar exacto donde fue producido el licor o destilado.
o Rastrear la cadena de suministro en caso de retiro o problema sanitario.
o Asegurar que el etiquetado proporcione informacién veraz y clara al
consumidor.

* Requisitos del registro:

o El fabricante extranjero debe registrar su planta o destileria en el sistema
de la FDA indicando ubicacién, tipo de producto y responsable.

o El importador o agente en EE. UU. debe declarar los productos que se
i al pais, P ion, proceso y ido.

o Cada tipo o sabor de licor se considera un producto independiente y
debe registrarse por separado.

o Todo fabricante extranjero debe nombrar un agente estadounidense
que actde como punto de contacto con la FDA. Este recibe notificaciones
oficiales, facilita inspecciones y se encarga de coordinar cualquier
requerimiento con el exportador.

o Cumplimiento de etiquetado: Aunque el COLA de la TTB regula la
presentacion comercial, la FDA exige que el etiquetado cumpla con
ciertos lineamientos adicionales, como:

Advertencia de salud obligatoria, establecida por el Federal Alcohol

Se realiza a través del sistema digital “COLAs Online”, donde se suben las
imégenes de la etiquetq, los detalles del producto y la documentacién de

Una vez recibida, la TTB revisa la informacién y puede aprobar, rechazar o

Si todo esté en regla, emite el Certificate of Label Approval (COLA), que

22

Ejemplo: Registro
Etiqueta COLA
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O g

COLA Regi e

TT8 £ 5100311 Appiication Forand |

cenification/

Examption of Label/ Bottle Approval

COLA Detail

e O @ "

Status: & APFROVED
Vendor Code: © 2 67

Serial #:0 2 sus

(Class/Type Code: @ VODKA SPECIALTIES.
Origin Code: & KENTUCKY

Brand Name: @ SMIRNOFF

Fanciful Name: © STRAWBERRY

Type of Application: © LABEL APPROVAL
For Sale In: &

Total Bottle Capacity:

Formula:® 1 57 83
Approval Date: 06/05/2025

Qualifications:

T8 has not reviewed this label for type size, characters per inch
o contrasting background The responsile industry member Must

Iabels 5 displayed in the correct type size, number of characters

an 8 contrasting background in accordance with the
TT8 labeling reguiations, 27 CFR parts 4, 16,23
spolicable.

Plant
Business): 0
IDSP-KY-15007

'strang Spirts, Inc.

1999 WITHROW CT
IBARDSTOWN, KY 40004

Registro del
Producto: FDA

Lista completa de ingredientes, si aplica.

Declaracién de alérgenos potenciales.

Contenido neto del envase, expresado en unidades del sistema métrico.
Idioma en inglés (puede incluir traduccién adicional en otro idioma, pero no
sustituirlo).

Procedimiento general para el registro

Creacién de una cuenta en el portal FDA Industry Systems (FIS).

Registro del establecimiento: ingresar los datos del productor, direccion,
persona de contacto y agente estadounidense.

Registro de producto: subir informacién técnica (tipo de bebida,
composicién, formato, porcentaje de alcohol, etc.).

Confirmacién y nimero de registro: la FDA asigna un nGmero Gnico para la
planta y el producto.

Mantenimiento y actualizacion: cualquier cambio en la férmula, etiqueta,
proceso o agente debe notificarse inmediatamente.

Documentos y datos requeridos

oo

Nombre y ubicacién del establecimiento productor.
Nombre del responsable o agente en EE. UU.
Descripeién téenica del producto (ing

alcohol, presentacion).

Copia del etiquetado propuesto o aprobado por la TTB.

Informacién sobre almacenamiento, manipulacién y control de calidad.

proceso, p lje de

U.S. FOOD & DRUG

ADMINISTRAT

Registration of Food Fachities and Other Submissions
(Overvim ans backpround o food tacity epitration and cher
Ao




Ejemplo de Registro:
Golden Rush

ovane1 o a2

OMBNo.15 © 0

FOR TTB USE ONLY PARTMENT OF THE TREASURY
LCOHOL AND TOBACCO TAX AND TRADE BUREAU
e APPLICATION FOR AND
mo o

CERTIFICATION/EXEMPTION OF LABEL/BOTTLE
APPROVAL

PART | - APPLICATION

/& NAME AND ADDRESS OF APPLICANT AS SHOWN ON PLANT
TRY, BASIC PERMIT OR BREWER'S NOTICE. INCLUDE

|APPROVED DBA OR TRADENAME F USED ON LABEL (Required)

Aty ederionst LLC.
8502 NW 80 ST STE 100

MEDLEY FL 33166

|8 MAILING ADORESS, I DIFFERENT

s CoRTmeATE o LaseL arPROIAL
& Extwonon mou uises ssvmov.
T e et
b ums@s  elcomar DBTMCTNE LG0R BOTILE APSROVAL TOTAL BOTTLE
. e i ey
a REsvowssou ArTER TN
o no.

15 SHOW ANY INFORMATION THAT 1S BLOWN. BRANDED. OR EMBOSSED ON THE CONTAINER (e.9. rat contants) ONLY.
IF (T DOES NOT APPEAR ON THE LABELS AFFIXED BELOW. ALSO, SHOW TRANSLATIONS OF FOREIGN LANGUAGE
TEXT APPEARING ON LABELS.

PART Il - APPLICANT'S CERTIFICATION

s,
T8 510031,

CorthcatmEammpton of LabelBotte Approval

16 DATE OF |17, SIGNATURE OF APPLICANT OR AUTHORIZED AGENT |13, PRINT NAME OF APPLICANT OR

|APPLICATION Sy |AUTHORIZED AGENT

om152021 Faiana

Ejemplo de Registro:
Golden Rush

owBNatE © ©

image Type:

Back
Actual Dimensions: 3.39 inches W X 2.95 inches H

PROBIED § HTLED B, LG O CHY €3 S 55
ST RSO 10 50 | 50 50

PRODUCT OF O0STA RICA wew goldennushcom &
AT B A WTRNGEAR L i 18 o

wACeYvoL  750ml

image Type:

Neck
Actual Dimensions: 4.33 inches W X 1.64 inches H

S0P 0000000090000 0000

TIBF  031(062018) PREVIOUS EDITIONS ARE OBSOLETE
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Ejemplo de Registro:

Golden Rush

(b form
19. DATE 155V€0 AL TOBACEO

onzsamn o~

e o charachers pa Inch,
acozedance Wi the TTB Wowieg rgudasons, 27 CFR parts 4,5 7, and 16, a8 sopicalin,

TaTUs
“THE STATUS IS APPROVED.

(CLASS/TYPE DESCRIPTION
FRUIT FLAVORED LIQUEURS

AFFIX COMPLETE SET OF LABELS BELOW
tmage Type:
Brand (front) or keg collar

Actual Dimensions: 3.46 inches W X 3.74 inches H

The Sy of Codls B

GOLDEN
RUSH

O}

Envio y Recepcion en
Deposito Fiscal

Una vez que el producto ha sido aprobado por la TTB y
registrado ante la FDA, se puede proceder con su envio
hacia Estados Unidos. Sin embargo, antes de ser
distribuido o vendido, la carga debe pasar por un bonded
warehouse, también conocido como almacén aduanero
autorizado.

Es el espacio donde se almacena temporalmente la
mercancia importada mientras  se gestionan los
impuestos especiales y demds tramites aduaneros
correspondientes.

£Qué ocurre el pl llegaa
La carga es recibida por el agente de aduanas y se
traslada a un depésito fiscal.

La mercancia se mantiene bajo custodia del gobierno
federal, en espera de la liquidacién de impuestos y la
autorizacién formal para su distribucién.

Pago de impuestos:

* Arancel de importacion: se paga en el proceso
aduanero inicial y suele calcularse con base en el valor
CIF (costo, seguro y flete).

* Impuesto especial sobre el alcohol: se calcula por
galén o litro de alcohol y lo paga el importador o el
depésito fiscal antes de que el producto sea liberado.

Una vez completado el pago de los impuestos y
confirmada la documentacién, la carga se libera y puede
ser trasladada a los distribuidores o minoristas
autorizados.




Licencias Estatales
de Distribucion

Después de liberar el producto del deposito fiscal, el siguiente paso consiste
en cumplir con las i y licencias especifi de cada estado
idense donde se p! distribuir y vender la bebida.

Las leyes federales establecen el marco general del comercio del alcohol
pero cada estado del pais tiene autonomia para regular la venta,
distribucién y consumo dentro de su territorio.

Tipos de sistemas estatales

Estados controlados: el gobierno es el Gnico autorizado para vender bebidas
alcohdlicas al por mayor o al por menor (ejemplo: Pensilvania, Utah,
Alabama..)

Estados libres o de licencia **el caso para el que aplica Golden Rush con sus
ventas en Florida y California.

Permiten la op ion de distribuie y minori: pri con li
estatales especificas para la venta y transporte de alcohol (ejemplos:
California, Florida, Texas, Nueva York). Es un permiso separado por cada
estado en el que se desee vender.

Factores a considerar

Cada licencia tiene costos, requisitos y tiempos de aprobacién distintos, y
puede incluir auditorias, reportes de ventas y cumplimiento de normas
locales de etiquetado y publicidad. Hay factores que pueden varias segan el
estado:

* Contenido alcohdlico maximo permitido.

* Restricciones en tamafio de envase o tipo de empaque.

* Horarios y lugares de venta.

« Prohibicion de promociones o descuentos.

* Regulacion del comercio electronico y envios directos al consumidor.

Trazabilidad y
Cumplimiento

Para la izacion de cor

P y su distribui deben una gestion continua de

control y actualizacié Esto asegura que las

autoridades  estadounidenses puedan rastrear cada lote, verificar el

cumplimiento de normas sanitarias y garantizar la transparencia del proceso
ial. Se debe de

1y evitar i el

* Actualizacién de registros ante la TTB y la FDA
o Regi delp imp y imiento vigentes y
cambio en el producto, férmula, empaque debe notificarse. Renovar el

registro de planta cada dos anos.

9f
Documentar el recorrido del producto desde su produccion hasta su
destino final, conservar registros de lotes, fechas de exportacion,
importador, volumen y destino de venta.

°

y sanidad vigentes
Verificar que las etiquetas sigan cumpliendo los lineamientos de la TTB y
la FDA, mantener controles de calidad y seguridad alimentaria.

o

o

y

Las licencias de distribucion y venta deben renovarse periédicamente
segun lo estipule cada estado y en caso de expandirse a nuevas regiones,
se deben tramitar licencias adicionales.

Canales de
Comercializacion

Una vez que el producto ha sido aprobado por la TTB, registrado ante la
FDA, liberado del deposito fiscal y el distribuidor cuenta con las licencias
estatales correspondientes, el siguiente paso es seleccionar los canales
de mas para introducirlo al mercado
estadounidense.

La misma dependera del tipo de producto, su posicionamiento, el pablico
meta y las restricciones legales de cada estado que se han mencionado
en puntos anteriores el el presente escrito.

-
Tiendas y P Ideales para
! ] productos artesanales, de alta gama o con historias de origen

Permiten p

Restaurantes, bares y hoteles: Espacios clave para posicionar
bebidas innovadoras y promover el consumo mediante
experiencias. Espacio para colaborar con mixdlogos y
bartenders por visibilidad.

F Requieren cay

de produccion estable y precios competitivos. Son Gtiles para
ampliar volumen de ventas una vez que la marca se haya
consolidado.

en linea ( ): Solo di i en

algunos estados, ya que no todos permiten la venta o el envio
directo de alcohol al consumidor final. En el caso de Golden
Rush se demuestra que no es ni viable ni Gtil en la etapa de
madurez del negocio actual.

Distribucion




Cadena de Suministro

Como se habia mencionado previamente, Estados Unidos opera bajo el
modelo conocido como Three-Tier System, siendo este el que organiza la
cadena de suministro del alcohol en tres niveles completamente
independientes:

Productor (Costa Rica)

p o distribuidor mayorista (Estados Unidos)

\ Minorista (tienda, bar, restaurante..)
Consumidor final

Cada nivel tiene responsabilidades y licencias propias:

. Elp 0 exp: elabora el pl en el pais de origen y lo
vende exclusivamente a un importador autorizado.

« El importador/distribuidor se encarga de recibir el producto, almacenarlo
en un depésito fiscal (bonded warehouse), pagar los impuestos federales
y venderlo Gnicamente a minoristas o distribuidores locales con licencia.

* El minorista es quien finaimente lo ofrece al consumidor, ya sea
en una tienda fisica, restaurante, bar o plataforma en linea
(donde esté permitido).

El productor extranjero, en este caso Golden Rush, no puede vender
directamente al consumidor ni a mineristas estadounidenses, ya
que esto violaria la estructura legal del sistema.

Estrategias de Entrada

El éxito de la distribucién no depende solo de los permisos, sino también de
una estrategia bien planificada que combine posicionamiento, alcance y
control logistico.

Algunas recomendaciones clave:

Iniciar con un distribuidor especializado: Optar por un socio que ya trabaje
con productos importados premium o artesanales puede facilitar el acceso a
canales consolidados (licoreras, bares y restaurantes selectos).

Combinar canales fisicos y experienciales: Establecer presencia en
supermercados o tiendas selectas mientras se promueve el producto en
bares de mixologia o eventos de degustacién fortalece la identidad de
marca.

Focalizar la entrada por etapas: Iniciar operaciones en uno o dos estados
con alta afinidad (por ejemplo, Florida, California o Nueva York) permite medir
resultados antes de expandirse a nivel nacional.

g claras de o Es imp
definir si el distribuidor tendré exclusividad por region, tiempo o canal, y
acuerdos P tes  sobre a

devoluciones o almacenamiento.

comunicacion

y
constante con el distribuidor para evaluar rotacién, aceptacion del producto
y oportunidades de mejora.

Seleccion de Canalesy
Puntos de Venta

Una vez comprendido el funcionamiento del sistema y haber seleccionado,
firmado o la cor iali 6n con un irr autorizado, el
exportador debe definir con qué tipo de canales ingresara su producto al
mercado escogido. Se describen los mas comunes:

Tiendas gourmet y especializadas

2 - * Ideales para productos de alta gama o con propuesta
artesanal diferenciada. Permiten introducir el producto en

’ mercados selectos donde el consumidor valora la historia, el
Y origen y la calidad. Ejemplos: Whole Foods Market, Total Wine

& More, BevMo! o tiendas locales independientes.

Bares, restaurantes y hoteles de lujo
— * Canales estratégicos para posicionar la marca como
cocteleria premium. Puede usarse en recetas exclusivas,
E degustaciones o eventos gastrondmicos. Colaborar con
(] mixdlogos reconocidos puede aumentar la visibilidad del
producto.

d i ( )

(
Permitidas en algunos estados, la venta de alcohol por

- internet estd regulada distinto. Plataformas como Drizly,
ReserveBar o Minibar Delivery permiten comercializar
=
i
—

bebidas bajo acuerdos con minoristas licenciados. Util para
posicionar la marca.

Ferias y eventos especializados
| | * Participar en exposiciones o ferias internacionales como el
Bar Convent Brooklyn, Wine & Spirits Wholesalers of America
Expo o el New York International Spirits Competition puede
abrir puertas a distribuidores e importadores interesados.




Validacion del

Producto

Objetivo principal: Comprobar la aceptacion del licor o destilado por parte del
mercado objetivo antes de invertir en una expansion completa.

A través de pruebas, estudios y pilotos controlados, el exportador puede obtener

informacién valiosa sobre la p

necesarios para asegurar su éxito cox

o'l Pruebas de aceptacién
del producto

ler paso: medir percepcion de
consumidores y expertos. Se pueden
realizar diversas actividades tanto
en el pais de origen como en el
mercado destino:

* Degustaciones locales e
internacionales: En CR para
evaluar la percepcién inicial de
sabor, aroma, cuerpe  y
empaque y en EEUU para poner
a prueba ante el consumidor

final. Permiten comparar
expectativas culturales.

+ Focus groups: Grupos de
consumidores i

del p ) SUS
mercial.

y los ajustes

o 2 Participacién en ferias y

eventos especializados
2do paso: Exponer el producto en
ferias internacionales del sector de
bebidas espirituosas y destilados.
Se trata de exposicion directa a

periodistas especializados Yy
expertos del rubro.
Participar en  estos
permite:

espacios

Obtener retroalimentacion

directa sobre el producto.
* Medir el nivel de interés y
frente a la

diferenciacion

del publico meta para discutir
sus opiniones sobre el producto.
Se logran dfinar detalles de la

Generar relaciones comerciales
para futuras exportaciones.

Evaluar  oportunidades  de
posicionamiento de marca en el

.

propuesta comercial.
. de exp! g
Obtener opiniones de
bartenders, mixélogos,
sommeliers o  distribuidores

experimentados permite validar
el potencial del producto en la
industria.

Estable

© premium.

cimiento
de Branding

Prueba piloto de
exportacién

Antes de realizar una exportacion a
gran escala, es

Obtener

Producto

Validacion del

144

Certificaciones
adicionales opcionales

certificaciones

puede ser un

ejecutar una prueba  piloto factor diferenciador y facilitar la
un lote lefio  del i del en

P a un distribui ) nichos del

importador  para  evaluar  su estadounidense.  **esto  es

rer real en el . Se
cumplen los siguientes objetivos:

* Medir la aceptacion  en
condiciones reales de venta.

Evaluar  la  respuesta  del
consumidor  final y los
comentarios de los puntos de

Certificacién  orgénica  (USDA
Organic): garantiza que las
materias primas fueron
producidas  sin  quimicos ni
pesticidas.

libre de gluten (Gluten-Free):

venta. aplicable si la bebida lo cumple,
* Analizar aspectos logisticos atrae @ consumidores con
(transporte, tiempos de entrega, restricciones alimentarias.
costos de i « Certificacion de io justo
gestién aduanera..). (Fair Trade): promueve
* Detectar posibles  ajustes practicas éticas y sostenibles
necesarios en  etiquetado, con productores locales.
precios o presentacion. * Certificaciones de

sostenibilidad o  carbono
neutral: refuerzan la imagen
responsable del producto y del
pais de origen.

Identidad de Marca

de maca consiste en definir qué es el

el i la i
P , qué rep y qué
Aspectos clave:
Nombre de marca:

« Debe ser fécil de pronunciar y recordar
en inglés, sin connotaciones negativas
o confusas.

= Conviene verificar que el nombre esté
libre de registro comercial en EE. UU.
(consultar la base de datos de la US.
Patent and Trademark Office — USPTO).

Historia y propésito:

« la narrativa debe conectar el origen
del producto con su propuesta de
valor, resaltando su  autenticidad,
sostenibilidad, o proceso artesanal.

* Una historia sélida transmite confianza
y despierta interés, sobre todo en
segmentos premium.

Valores de marca:

« Coherencia entre lo que la marca
promete y lo que realmente entrega
(por  ejemplo:  calidad,  respeto
ambiental, innovacién, exclusividad).

« Estos valores deben reflejarse en la
comunicacién, la estética y la
experiencia del consumidor.

generar en su publico.

the Spiritor
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Empaque y Etiqueta

Elempaque y la etiqueta son la primera impresion que el consumidor tiene del
producto, por lo que deben equilibrar cumplimiento normativo y atractivo
visual.

Cumplimiento normativo: + sigasture in god foi

Deben cumplir con las
regulaciones establecidas por la
TT8 (Alcohol and Tobacco Tax and
Trade Bureau) y la FDA (Food and

Drug Administration). R

A

JCTOF COSTA RIC

El COLA (Certificate of Label
Approval) autoriza la  etiqueta
antes de su comercializacion.

)’céwru‘ 7S‘Jr'n ,”.!ly[, 50254

X . - P T 1 |
& ANNIESELBY e AU A
oo S, L,
e i FOLNGMOCK T2 e (W 1 0 Com st
S mm

Disefio y comunicacién visual:

* Debe reflejar el posicionamiento del producto: premium, artesanal o
innovador.

.

Colores, tipografia y materiales deben transmitir coherencia con la historia
y el pablico meta.

« Se recomienda incluir mensajes bilingues (inglés y espatiol) solo si el
producto se dirige a consumidores latinos, pero priorizando el inglés para
el pablico general.

£l storytelling en la etiqueta puede incorporar una breve descripcion del
origen o proceso, fortaleciendo la conexién emocional con el consumidor.

Fuente: Gelden Rush. Informacion sensurada por criterice de privacidod,

Promociony
Marketing

Una estrategia de branding no puede consolidarse sin
visibilidad y comunicacién efectiva. Teniendo ya el
producto en el mercado, ¢como se va a
anunciar/publicitar?

El marketing debe adaptarse a los hébitos de consumo y
canales preferidos del publico objetivo. Se recomienda:

Marketing digital y redes sociales
e Crear presencia en plataformas clave como
Instagram, Facebook, Linkedin y TikTok.
* Utilizar contenido visual de alta calidad: fotografias,
videos cortos, cocteles, eventos y detrés de camaras.

con g e  influencers

gastronémicos

* los bartenders y creadores de contenido
especializados pueden generar confianza y dar
visibilidad al producto entre comunidades de
consumo. Funciona mejor cuando se centran en
experiencias auténticas y recetas originales.

Eventos y degustaciones en EE. UU.

* Realizar activaciones en bares, ferias o tiendas
especializadas ayuda a promover la marca y recopilar
retroalimentacion directa. Combinar con camparias de
lanzamiento y festivales gastronémicos.

Material p y i publi

* Desarrollar catalogos digitales, fichas técnicas y notas
de prensa dirigidas a distribuidores, periodistas y
criticos especializados. Participar en concursos o
rankings internacionales de bebidas puede reforzar la
credibilidad del producto.

Estrategia de
Posicionamiento

El posicionamiento define como se desea que el consumidor perciba la
marca dentro del mercado.

Debe responder a la pregunta: ¢qué lugar ocupa mi producto en la mente
del cliente frente a la competencia?

Tipos de posicionamiento mas comunes en bebidas espirituosas:

Premium o de lujo: dirigido a consumidores exigentes y
dispuestos a pagar por exclusividad y disefio.

N

’ ‘ Artesanal o de autor: enfocado en procesos manuales,
‘ ‘ produccion limitada y autenticidad.

* Exético o innovador: resalta ingredientes o sabores poco
I b comunes, apelando a la curiosidad del consumidor.

Sostenible o ético: destaca practicas ecolbgicas,
materiales reciclables o comercio justo.

El posicionamiento debe ser coherente con el precio, el empaque, los
canales de venta y la comunicacion visual. No se trata solo de decir que el
producto es premium, sino de demostrarlo en cada detalle de la
experiencia del consumidor.

Uso de Redes
Sociales

Noes
produccién snmasa

En /‘v[rf

Es trabajo real Gada detalle lieva

hacha can propésite. historia,paciencia y orgulle

5] semach

GOLDEN RUSH

P 2 g .
Pl

Fuente: Golden Rush. criterios de pr
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Anexo 2: Preguntas de la Entrevista

Indique su nombre por favor:

Indique la empresa para la que labora actualmente (opcional) por favor:

Identificar el marco regulatorio que deben cumplir las exportaciones de licor de uchuva

desde Costa Rica hacia Estados Unidos.

(Cuales son los principales requisitos aduaneros que debe cumplir un producto
alcoholico para ser exportado desde Costa Rica? (Por ejemplo: permisos de
exportacion, registros sanitarios, requisitos tributarios...)

(Con qué tipo de documentacion debe contar una empresa para exportar licores desde
Costa Rica? (Por ejemplo: lista de empaque, factura comercial, registro sanitario,
licencias de funcionamiento...)

(Qué tipo de certificaciones sanitarias o fitosanitarias son obligatorias para exportar
este tipo de producto? ;Conoce las regulaciones de entrada propiamente de Estados
Unidos? (Por ejemplo: registro del exportador en la FDA (Food and Drug
Administration), cumplimiento con el etiquetado exigido por el TTB (Alcohol and
Tobacco Tax and Trade Bureau), ingredientes permitidos segin normativa

estadounidense...)

Conocer las barreras de acceso a mercados de las exportaciones de licor de uchuva

desde Costa Rica hacia Estados Unidos.

Desde su experiencia, /cuales son los errores mas comunes que cometen las empresas
al preparar la documentacion para exportar bebidas alcoholicas? Puede mencionar
licencias y dificultades en general. (Ejemplos de dicha documentacion: registro
sanitario, factura comercial, lista de empaque, aprobacioén de etiquetas, licencia de
exportacion...)

(Cuales recomendaciones estratégicas daria a una empresa costarricense que esta

evaluando si dar el paso a la internacionalizacion de sus productos, en este caso, de
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un licor? (Por ejemplo: estudios de mercado, capacidad de produccién, propuesta de
valor, cadenas de distribucion...)
e Desde su experiencia, ;cudles aspectos de la cadena logistica representan mayores

desafios al exportar licores a EE. UU.?

Evaluar la viabilidad de la exportacion del licor de uchuva de Golden Rush hacia

Estados Unidos en el segundo semestre del 2024.

e ;Cudles son las barreras no arancelarias mas dificiles de superar en el comercio de
bebidas alcohdlicas hacia EE. UU.? (Por ejemplo: regulaciones de etiquetado,
empaque, ingredientes, restricciones estatales, barreras culturales...)

o ;Cudles factores considera determinantes para que un proyecto como este sea
sostenible a nivel econdémico y logistico?

e ;Cudles indicadores utiliza usted o su empresa para determinar si un producto tiene
viabilidad de exportacion? (Por ejemplo: demanda, aceptacion del producto,

diferenciacion, ROL...)

Investigar las tendencias y preferencias del mercado estadounidense en el sector de

licores frutales.

e ,Cudles barreras culturales considera mdas relevantes al ingresar al mercado
estadounidense con licores de origen "innovador" como lo es el licor de uchuva? (Por
ejemplo: desconocimiento, preferencias, comunicacion, adaptacion...)

e ;Qué papel juegan las diferencias culturales o de percepcion del producto en el éxito
o fracaso de una bebida costarricense en EE. UU.?

e ;Cudles factores motivan a los consumidores en general a probar nuevas bebidas
alcoholicas exdticas o artesanales? (Por ejemplo: curiosidad, tendencia consumo

artesanal, recomendaciones, valor percibido...)
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Analizar la competencia y oportunidades de diferenciacion del licor de uchuva Golden

Rush en el mercado estadounidense.

e ;Qué tan receptivo considera que es el mercado estadounidense ante productos
nuevos o poco convencionales en el sector de licores?

e ;Cree que el origen costarricense y el proceso artesanal del producto pueden ser una
ventaja comercial? ;Qué elementos debe tener un licor exdtico como el de uchuva
para diferenciarse frente a marcas ya establecidas?

e (En su experiencia, qué estrategias utilizan otras marcas de bebidas alcohdlicas
nuevas para diferenciarse en un mercado saturado como el estadounidense? (Por

ejemplo: innovacion, branding, alianzas, certificaciones...)

Disefiar un plan estratégico de comercializacion fortalecedor para la presencia del licor

de uchuva Golden Rush en el mercado estadounidense.

e ;Cuadles canales de distribucion o alianzas estratégicas considera mas adecuados para
introducir el licor de uchuva en EE. UU.? ;Qué papel podrian jugar restaurantes o
bares latinos en la introduccion del producto?

e ;Como podria aprovecharse el comercio electronico para posicionar el licor de
uchuva en EE. UU.? (El llamado E-Commerce: ventas a través de sitios web)

e ;Cudles elementos considera indispensables en una estrategia de marketing para
introducir un licor de fruta tropical en EE. UU.?

e ;Cuadles considera que son los errores mas comunes en los planes de comercializacion

de marcas que intentan internacionalizarse sin conocer bien el mercado objetivo?



