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RESUMEN EJECUTIVO

Costa Rica es reconocida por su diversidad de empresas que cuentan con excelente mano
de obra, un gran crecimiento en exportaciones, y por ser un pais que crece afio con afo y es
competencia a nivel internacional. Las PYMES de la nacion cuentan con fuerte crecimiento y
presencia a nivel internacional. Muchas de estas pequefias y medianas empresas han logrado
alcanzar el éxito debido a la utilizacion de las compras en linea y al gran apoyo que esta

herramienta brinda para las PYMES en tiempos dificiles.

Esta investigacion, titulada E-commerce como estrategia de crecimiento para las pymes
exportadoras de vestidos de bafio de las provincias de Guanacaste y Puntarenas en Costa Rica
durante el afio 2022, tiene como objetivo general identificar las estrategias de crecimiento
mediante el E-Commerce para las Pymes exportadoras de vestidos de bafio, de las provincias de
Guanacaste y Puntarenas en Costa Rica, durante el afio 2022.

El enfoque bajo el cual se desarrollé este estudio es el cualitativo, se siguié un disefio de
problemaéticas sociales, con el que se recopilé informacion a través de consultas en fuentes
primarias y secundarias para sustentar la data, asi como mediante la aplicacion de un cuestionario
a una muestra de 8 personas gque cuentan con conocimiento en el area de E-commerce y con
experiencia en el desarrollo de PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas
exportadoras.

Finalmente, de todo el trabajo se obtuvo como conclusion principal, que el E-commerce es
una gran solucién y ayuda para el crecimiento de las PYMES de las provincias de Guanacaste y
Puntarenas, ya que gracias a esta herramienta hay més facilidades de expansion en el mercado
internacional, pero se necesita mas conocimiento y guias para las PYMES de las provincias de
Guanacaste y Puntarenas que exportan e inician el proceso de exportacion, para asegurar la
constancia y el mejoramiento en esta practica. Ante esto, surge como recomendacion desarrollar
guias méas completas, con todos los pasos que son infaltables para una buena exportacion, de esta
manera las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas podran tener un apoyo durante

la internacionalizacion de sus productos.



CAPITULO I: PROBLEMA

Segln el INEC (25 de enero, 2022), la pandemia abrid la puerta para que muchos
costarricenses creardn nuevas empresas, de modo que surgieron més trabajadores independientes.
Aproximadamente 23 202 se originaron a partir del Covid-19. Segun las encuestas generadas por
esta institucion, se llegé a la conclusion de que el 80,6% de las PYMES fueron creadas por
necesidad y el 19,4% por oportunidad. Las nuevas pequefias empresas creadas por motivo de la
pandemia se dividen por sector de actividad en donde el 48,2 % de los negocios corresponde a
Servicios, seguido de Comercio con 31,2 %, Industria con 13,1 % y por Gltimo el sector

Agropecuario con 7,6 %.

En la actualidad, las PYMES en Costa Rica pasan por muchos retos debido a las
dificultades que viene enfrentando el pais desde el inicio de la pandemia. Més alla de los nuevos
desafios que trajo consigo el Covid-19, hay otros que siempre han estado en la realidad de los
emprendimientos y que muchas veces crean amenazas al crear o mantener una empresa estable.
Por ejemplo, los accesos a créditos para financiar un emprendimiento, la estabilidad del gobierno
y laimpredecibilidad de lo que pasa a nivel mundial, son factores con los que pequefias y medianas

empresas deben de lidiar y a su vez, contar con planes de contingencia.

El presente del pais y de las empresas es distinto, muchos han optado por crear
emprendimientos debido al desempleo y otras PYMES de las provincias de Guanacaste y
Puntarenas ya establecidas, han tenido dificultades al mantener su estabilidad por el impacto que
ha dejado la pandemia, tanto a sus empresas como también a sus clientes. Al mismo tiempo se
enfrentan a un ambiente empresarial que es muy cambiante, que crea desafios econdmicos
variantes, ahora son muchas las PYMES y pequefios empresarios que ven el comercio digital como
una gran herramienta para evitar la caida de sus negocios, generando un nuevo canal de venta de

modo que se pueda expandir su cartera de clientes.

Bello (18 de septiembre, 2021) menciona que el E-commerce o comercio digital es una
tienda virtual. Un meétodo de compraventa que utiliza internet como medio para realizar
transacciones y contactar con sus consumidores. No solo mediante una pagina web, sino también
a través de las redes sociales. Esta nueva herramienta ha sido clave, para que las pequefias y

medianas empresas, puedan tener un mayor alcance a otros mercados y clientes que es mas dificil



de tener por el medio tradicional, dandole asi a las PYMES de las provincias de Guanacaste y

Puntarenas un crecimiento mayor.

El E-commerce estd en pleno crecimiento a nivel nacional, se ha visto el abanico de
posibilidades que le ha producido a las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas,
debido a que ofrece un mayor nimero de consumidores sin importar el area geogréfica y muchos
emprendedores han podido economizar al no necesitar comprar o alquilar algin punto de venta
fisico, ya que muchas de la PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas cuentan solo
con tiendas virtuales, causando que sean empresas mas competitivas al poder tener mejores precios

en el mercado, en relacidn con otras empresas que cuentan solo con tiendas fisicas.

Como resultado, se puede afirmar que el E-commerce ha llegado para convertirse en una
gran herramienta para las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas que desean sacarle
provecho y que estén en la necesidad de tener mas crecimiento en clientes y posicionamiento. En
un inicio el comercio digital, Ilegé a imponerse por consecuencia de la pandemia, sin embargo,
ahora, por los grandes resultados y las facilidades que genera, es un canal de adquisicion de

productos o servicios muy interesante por la facilidad y economia que trae consigo.

En relacion con los argumentos anteriores, asociados a la necesidad de crecimiento de las
PYMES del sector de vestidos de bafio de las provincias de Guanacaste y Puntarenas, el gran
aumento de la utilizacion de las redes sociales como medios de compra y venta, y la facilidad que
esta herramienta representa para la expiacion de una PYME vy el alcance a clientes dentro y fuera
del pais, se genera la siguiente pregunta : ¢/Es el E-commerce una solucion estratégica para el
crecimiento de las PYMES de vestidos de bafio de las provincias de Guanacaste y Puntarenas

durante el ano 2022?



Justificacion

Muchas empresas en el mundo han visto frustradas sus expectativas de alcanzar éxito en el
comercio electronico y muchas de ellas, después de varios afios de funcionamiento, no han logrado
alcanzar el punto de equilibrio ni llegar a una etapa de estabilidad. Por esto es importante contar
con una investigacion que muestre los beneficios y también dificultades que pueden encontrarse
en el camino las empresas que desean aprovechar Internet para llevar a cabo sus negocios e

incrementar el éxito de su emprendimiento.

Es necesario que las empresas costarricenses de las provincias de Guanacaste y Puntarenas
que ven en el comercio digital una puerta de una posibilidades de mantener la satisfaccion de sus
clientes, una ayuda a alcanzar nuevos clientes, una herramienta para ser mas competitivos en el
mercado o también como generador de nuevas alternativas para otros productos o servicios,
conozcan tanto, los posibles beneficios que pueden obtener al incursionar en el mundo del E-
commerce, como las dificultades a las que se pueden enfrentar ya que el E-commerce no siempre

es sindnimo de éxito asegurado.

Asi como lo indica PROCOMER (19 de septiembre, 2022) el E-commerce se ha convertido
en una gran solucion para la crisis que muchas empresas han pasado, abriendo un sinfin de
oportunidades para muchas PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas en la actualidad,
aumentando las posibilidades de crear un mejor posicionamiento en el mercado nacional e
internacional, llegando a mercados que no se lograba sin la utilizacion del comercio digital. Si se
genera el conocimiento de los beneficios del E-commerce para todas las empresas, el aumento de

la estabilidad de las mismas sera mucho mayor.

Con esta investigacion se desea generar un mejor conocimiento para las PYMES de las
provincias de Guanacaste y Puntarenas y que el alcance a este tipo de herramientas sea mucho mas
sencillo para toda empresa, potencializando que todas las empresas puedan posicionarse en el
mercado nacional o también en el internacional, creando asi una presencia costarricense a nivel
global. Con esto se desea incentivar a la eliminacién paulatina de los obstaculos y las dificultades
gue para muchos siempre ha representado las exportaciones, ya sea por falta de conocimiento de

la herramienta del comercio digital o porque el tamafio de su negocio antes lo impedia.



No solo se desea que las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas sepan
cuéles son sus beneficios o cuéles dificultades pueden enfrentar, ademas de esto, se desea dar a
conocer a los consumidores cuales beneficios se les presenta a la hora de la utilizacion del comercio
digital. Segun lo indica Tic PYMES (23 de agosto, 2022), el cliente presenta muchas ganancias a
la hora de preferir el E-commerce, como lo es la comodidad al realizar la compra desde donde sea.
Por otro lado, el precio, pues muchas de las empresas que cuentan con comercio digital tienen
precios muy competitivos, asi como la variedad de opciones que el cliente puede encontrar en

internet.

Con esta informacion que sera desarrollada, se desea lograr que las PYMES de las
provincias de Guanacaste y Puntarenas y sus consumidores disfruten de la utilizacion del comercio
digital y nacional. Empresas como PROCOMER, cuentan con herramientas, para aquellas
empresas que desean desarrollar el E-commerce y a su vez que deseen exportar, como lo es el
asesoramiento sobre procesos Yy requisitos, guia en temas de logistica y seguimiento de pedidos.
El principal motivo de la investigacion, es dar a conocer todas esas herramientas y sus beneficios,
para que sean utilizados como una solucién estratégica en el crecimiento de las PYMES de las

provincias de Guanacaste y Puntarenas.



Objetivos

Objetivo General
Identificar las estrategias de crecimiento mediante el E-Commerce para las Pymes

exportadoras de vestidos de bafio de las provincias de Guanacaste y Puntarenas, en Costa Rica,

durante el afio 2022.

Objetivos especificos.

e Conocer la estructura de E-commerce implementada en las empresas PYMES
costarricenses del sector de vestidos de bafio en las provincias de Puntarenas y
Guanacaste.

e Determinar la forma de mercadeo utilizado en el E-commerce de las Pymes
exportadoras de vestidos de bafio, en las provincias de Puntarenas y Guanacaste.

e Comprender la gestion logistica en los procesos de exportacion de vestidos de bafio
comercializados por medio de E-commerce de las empresas PYMES de Puntarenas
y Guanacaste

e Desarrollar un instructivo dirigido a empresas PYMES de vestidos de bafio en las
provincias de Puntarenas y Guanacaste que brinde un apoyo en las gestiones de

logistica y comercio internacional en las exportaciones.



Antecedentes

La implementacion de nuevas herramientas o nuevos métodos de comercializacion han
generado que el mercado se expanda de manera muy rapida, la conexion que existe entre el cliente
y una PYME ahora es mucho més facil de generar y también maés facil de que perdure durante el
tiempo, esto debido a que con el E-commerce la distancia, la hora, la falta de una tienda fisica no
son inconvenientes que, en la actualidad, le pongan trabas al crecimiento de una empresa, mas bien
el mundo se encuentra en un momento en donde la compra y venta ahora es mayormente realizada
por el E-commerce, los clientes buscan una accesibilidad que sobre pase fronteras. Con los
antecedentes podremos entender un poco mas, como el comercio electrénico favorece al
crecimiento de una empresa o al surgimiento de PYMES que cuentan con opciones reducidas de

presupuesto para contar con una tienda fisica.

Tesis Internacionales
La primera tesis internacional consultada es la de Cordero Lizan (2019), con el tema El

comercio electrénico E-commerce, andlisis actual desde la perspectiva del consumidor en la ciudad
de Guayaquil, provincia del Guayas Y estrategias efectivas para su desarrollo. Se realiza para la
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, para optar por el grado académico de maestria en
finanzas y economia empresarial. De esta investigacion se desprende el siguiente Objetivo
General: Analizar la situacion actual del comercio electrénico E-commerce, desde la perspectiva
del consumidor en la ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas, para la formulacién de estrategias

efectivas y su desarrollo.

Los siguientes Objetivos Especificos: Describir los antecedentes y problematica actual del
comercio electronico en Ecuador. Revisar los enfoques teéricos y legales dimensiones e
indicadores del comercio electronico y del comportamiento del consumidor. Establecer las
directrices metodoldgicas para abordar temas de la variable comercio electronico vy
comportamiento del consumidor. La metodologia que se emplea es la cualitativa, mediante el uso

de los instrumentos: encuestas y entrevistas.

Se procura encontrar respuesta al problema de investigacion. Se obtiene la siguiente

conclusion dando respuesta al objeto de estudio de la investigacion, cuando el autor indica que se



determind que es importante la profundizacién en el tema de comercio electronico debido a que
en la actualidad el desarrollo de las tecnologias de informacién y comunicacion. Para lo anterior,
se recomienda a los futuros trabajos de investigacion, la determinacion de las tendencias actuales
del comercio electronico, para analizar los indicadores, el tipo de empresa, el producto y las

necesidades del consumidor de productos y servicios por internet.

La segunda tesis internacional consultada es la de Diaz Vascones (2021), con el tema
Propuesta para la implementacion de E-commerce para PYMES especializadas en la
comercializacion de articulos deportivos. Se realiza para la Universidad Catolica del Ecuador, para
optar por el grado académico de Licenciatura en Ingenieria Comercial. De esta investigacion se
desprende el siguiente Objetivo General: Obtener informacidn apropiada sobre el estado interno
de la empresa. y los siguientes Objetivos Especificos: Estar al tanto de la situacion actual de la

empresa en las areas relevantes.

Conocer la opinion del gerente de la empresa sobre el E-commerce, redes sociales e
internet. La metodologia que se emplea es la cualitativa, la cual, mediante el uso del siguiente
instrumento: entrevista, se procura encontrar respuesta al problema de investigacion. Se obtiene la
siguiente conclusion dando respuesta al objeto de estudio de la investigacién, después de realizar
un analisis de las ofertas del mercado en cuanto al comercio electronico, se concluye que la
empresa debe implementar un modelo integrado, es decir, aquel que le permite mantener el control
sobre los aspectos importantes de la tienda y subcontratar el resto de elementos. Para lo anterior,
se recomienda realizar estudios de mercado de forma habitual a través de las métricas de Facebook
e Instagram, con la finalidad de identificar los cambios en el comportamiento de compra del cliente

y asi realizar los arreglos necesarios a las estrategias propuestas.

La tercera tesis internacional consultada es la de Garcia Pacheco y Pérez Fernandez (2021),
con el tema El Proceso de expansion del E-commerce en relacion al nivel del servicio, se realiza
para la Universidad Peruana de Ciencia Aplicadas, para optar por el grado académico de
Licenciado en Administracion de Empresas. De esta investigacion se desprende el siguiente
Objetivo General: Establecer los factores que promovieron el auge del comercio electronico
mediante la combinacion con el comercio social. y los siguientes Objetivos Especificos: Analizar
las razones determinantes para la adopcién del Comercio Electronico, Evidenciar los factores

orientados al nivel de servicio que determinaron el crecimiento del comercio electronico y



Describir el estado actual del comercio electronico. La metodologia que se emplea es la cualitativa,

mediante el uso de encuestas y entrevistas.

Se obtiene la siguiente conclusion dando respuesta al objeto de estudio de la investigacion,
cuando el autor indica que hoy en dia, debido a la competencia, a la falta de confianza y a la
aparicion de las redes sociales han dado lugar al comercio social. Ahora inclusive las empresas
que manejan solo tiendas online deben generar una relacién con los clientes, tal y como lo hacen
en las tiendas fisicas. Se recomienda a las empresas poner en marcha el servicio de postventa para
absolver las dudas del cliente y los inconvenientes del servicio. Adicionalmente, se deben adoptar
medidas en la garantia del servicio para generar confianza en las compras de los usuarios, para
mantenerse al nivel de la competencia, es necesario tomar acciones innovadoras y adaptarse a las

tendencias tecnoldgicas.

La cuarta tesis internacional consultada es la de Hernandez Mejia y Mendoza Flores
(2010), con el tema EI funcionamiento del comercio electrénico, categorias de seguridad para el
usuario y demografia de usos habituales, la realiza para la Universidad Autonoma para el Estado
de México y opta por el grado académico de Licenciatura en Administracion. De esta investigacion
se desprende el siguiente Objetivo General: Informar a Usuarios de Internet interesados en usar el
comercio electronico, dando a conocer el correcto funcionamiento del mismo, sus distintas
categorias y las distintas formas de seguridad para los usuarios, y una ejemplificacion demogréafica

actual de lo que los usuarios mas habituales utilizan.

Los siguientes Objetivos Especificos: Fomentar la informacion sobre el uso del comercio
electronico de sitios web y plataformas y/o aplicaciones. Sefialar que factores sociales impiden el
uso del comercio electronico mostrados en una demografia que muestra, clase social, rangos de
edad, division de estados dependiendo su acceso a la informacidn etc. y Observar el perfil de los

usuarios del comercio electronico y su estilo de vida

La metodologia que se emplea es la cualitativa, mediante el uso de entrevistas y encuestas.
Se procura encontrar respuesta al problema de investigacion y se obtiene la siguiente conclusion
dando respuesta al objeto de estudio de la investigacion, cuando el autor indica que permite tener
un mayor panorama sobre lo que es el comercio electrénico y sus posibles riesgos. Al tener en

cuenta que el uso del internet es habitual para casi todos los habitantes.



Para lo anterior, se recomienda a los usuarios que estéen mas actualizados en novedades, ya
que surgen nuevas maneras de acceder a toda la informacion, no solo tecnoldgicamente, sino
también en la manera de un estilo de vida mucho mas avanzado y comodo para el humano, en todo

ambito.

La quinta tesis internacional consultada es la de Pérez Ceja (2019), con el tema Comercio
electrdnico: integracion virtual en Méxicola realiza para la Universidad de Sonora y opta por el
grado académico de Maestria en Integracion Economica. De esta investigacion se desprende el
siguiente Objetivo General: Estudiar el comercio electronico en México como un proceso de
integracion virtual., y el siguiente Objetivo Especifico: conocer comercio electronico en México

como proceso de integracion virtual nacional e internacional.

La metodologia que se emplea es la cualitativa, la cual, mediante el uso de los siguientes
instrumentos: entrevistas y encuestas, se procura encontrar respuesta al problema de investigacion.
Se obtiene la siguiente conclusion dando respuesta al objeto de estudio de la investigacion, cuando
el autor indica que el comercio electronico es un agente que impulsa la integracion y el comercio
entre los paises del mundo, entendiendo la dindmica del comercio electrénico como un proceso de
integracion virtual favorable en México. Para lo anterior, se recomienda que es necesario estudiar
estos fendmenos de integracion econémica desde un enfoque digital y de comercio electrénico, es
decir, considerando los avances tecnoldgicos y cientificos que nos han llevado a un mundo mas

interconectado.

La sexta tesis internacional consultada es la de Monjards Luna (2021) con el tema a
importancia del comercio electrénico y el comportamiento del consumidor en las lineas de moda
de las tiendas por departamento en el Peru durante el COVID-19, la realiza para la Universidad de
Piura y opta por el grado académico de Licenciado en Administracion de Empresas. De esta
investigacion se desprende el siguiente Objetivo General Determinar la importancia del comercio
electronico y el comportamiento del consumidor en las lineas de moda de las tiendas por

departamento en el Per( durante el COVID-109.

Los siguientes Objetivos Especificos: Identificar como el comercio electronico impacta en
la motivacién, percepcion, aprendizaje, comportamiento y comunicacion del consumidor,
demostrar como el comportamiento del consumidor impacta en el desarrollo del comercio

electronico, Identificar aspectos del perfil de consumidor y cambios en el comportamiento de



compra en las lineas de moda del comercio electrénico y determinar como influye la
omnicanalidad de las tiendas por departamento en la toma de decisiones del consumidor. La
metodologia que se emplea es la cuantitativa la cual, mediante el uso de los siguientes

instrumentos: con base numeérica, analisis estadistico y entrevistas.

Se procura encontrar respuesta al problema de investigacion y se obtiene la siguiente
conclusion dando respuesta al objeto de estudio de la investigacion, cuando el autor indica que la
importancia de ciertos aspectos relevantes del comercio electronico en la motivacion, percepcion,
aprendizaje y comunicacion del consumidor. Si bien es cierto, cuando recién las tiendas online
estaban siendo desarrolladas en nuestro pais, las personas consideraban aspectos como la facilidad
de uso, sistema de pedidos, como los mas importantes. Pero debido al confinamiento, las tiendas
online incrementaron, por tanto, las expectativas de los clientes se volvieron mucho mas exigentes,
pasando a considerar aspectos como la entrega del producto y el sistema de atencion al cliente

como aspectos indispensables.

Para lo anterior, se recomienda mejorar los canales de servicio al cliente y de logistica a la
hora de entrega de productos, En los dltimos meses, el comercio electronico ha tenido un
crecimiento exponencial, dado que obligd a muchas empresas a desarrollar sus propias tiendas
online para ofrecer sus productos, esto a lo largo del tiempo se establecera mejor y seran una fuerte
competencia para las tiendas por departamento, por lo que deben implementar estrategias que les
permitan retener a sus clientes, ofreciéndoles una experiencia Optima y mejorando aspectos

esenciales, en los cuales las tiendas pequefias (emprendimientos) 0 medianas pueden sacar ventaja.

La séptima tesis internacional consultada es la de Aparicio Chumpitazi (2021), con el tema
gestion de e-commerce en la exportacion peruana de café verde a Canada, 2020, la realiza para la
Universidad de San Ignacio de Loyola y opta por el grado académico de tesis para optar el titulo
profesional de Licenciado en International Business. De esta investigacion se desprende el
siguiente Objetivo General: Analizar el incremento de las exportaciones peruanas de café verde a
través del E-commerce a Canada. los siguientes Objetivos Especificos: Determinar las principales
razones que convierte a Pert en un pais competidor en las exportaciones de café verde a Canada e

Identificar el manejo de E-commerce en la exportacion de café verde del Pert a Canada.

La metodologia que se emplea es la cualitativa con el uso de encuestas con preguntas filtro.

Se procura encontrar respuesta al problema de investigacion y se concluye que, sobre la gestion



del E-commerce, es una herramienta que promoveria las ventas a mercados internacionales
realizados por los exportadores peruanos de café verde. Esto sustenta el alcance del objetivo
general que trata sobre analizar el incremento de las exportaciones peruanas a través de la
aplicacion de esta herramienta, evidencidndose notablemente en los resultados de la encuesta,
destacando que la gran mayoria de las empresas exportadoras de café verde quieren implementar
el E-commerce como instrumento alternativo para ampliar sus ingresos y mantenerse en el

mercado exportando y garantizando sus productos.

Para lo anterior se recomienda que todas las empresas y cooperativas exportadoras de café
verde utilicen la herramienta del E-commerce para sus exportaciones, ya que es una alternativa
que no solo abre puertas para acceder a mas clientes, sino que también se puede lograr una
conexion de fidelizacion con éste, tomando en cuenta todas las alternativas que existen en el mundo
del comercio electrénico. Sin embargo, también se recomienda realizar unos ajustes cuando se
logre implementar dicha herramienta, para que se pueda ejecutar de manera optima y se tenga

resultados efectivos, en cuanto al incremento de exportaciones al mercado de Canada.

La octava tesis internacional consultada es la de Gamarra Curo (2020), con el tema E-
commerce y la influencia en las exportaciones de las empresas agroexportadoras de la region Junin,
2020, la realiza para la Universidad Continental, por el grado académico de Profesional de
Administracion y Negocios internacionales. De esta investigacion se desprende el siguiente
Obijetivo General: Analizar la influencia que existe entre el E-commerce y las exportaciones de las
empresas agroexportadoras de la region Junin en el afio 2020. Los siguientes Objetivos Especificos
Establecer la relacion que existe entre la virtualizacion y la diversificacion de las empresas
agroexportadoras de la region Junin en el afio 2020.Establecer la relacién que existe entre la
interactividad y la productividad de las empresas agroexportadoras de la region Junin en el afio
2020.

La metodologia que se emplea es la cualitativa inductiva, la cual, mediante el uso del
siguiente instrumento: recoleccion de datos. Se obtiene la siguiente conclusién dando respuesta al
objeto de estudio de la investigacion, cuando el autor indica que ¢ conforme al objetivo general,
analizar la influencia que existe entre el E-commerce y las exportaciones de las empresas
agroexportadoras de la region Junin en el afio 2020. Se ha determinado que si existe una relacion

significativa alta entre ambas variables, con un resultado de la Rho de Spearman de 0.676, lo que



indica que, a mayor utilizacion del comercio electronico, mayores beneficios obtendran las
empresas, beneficios y ventajas como crear mas oportunidades para su negocio y un aumento en

la competitividad, desarrollando una imagen corporativa propia a nivel internacional

Para lo anterior, se recomienda que si bien ha sido demostrado la relacion positiva entre el
E-commerce y la exportacion de las empresas agroexportadoras de la region Junin, las empresas
debe tener la intension de conocer los puntos débiles que impiden el nivel de fuerza de esta relacion
de las variables. Actualmente, todas las empresas cuentan con un libro de reclamaciones via online
o manual, en el cual se conoce los inconvenientes percibidos por los clientes. De tal manera
también, resulta esencial que las empresas cuenten con una base de datos, en el cual se le permite
hacer una lista de compradores mas frecuentes, esto con la finalidad de emplear diferentes

estrategias para cada tipo de mercado.

La novena tesis internacional consultada es la de Natalia Elena Gdmez Florez (2020), con
el tema Proyecto: Maralto Swimwear. La realiza para la Universidad del Rosario y opta por el
grado académico Administracion de Negocios Internacionales, de esta investigacion se desprende
el siguiente Objetivo General: Ser una plataforma E-commerce popular por la experiencia en la
venta de vestidos de bafios reconocida por la marca Maralto Swimwear, que genere crecimiento y
un nivel de ventas por encima de 5.000.000 mensuales en dos afios. Los siguientes Objetivos
Especificos: Aumentar un 15% las ventas en los periodos de baja estacionalidad, Aumentar en
25% las ventas en temporada alta, por medio del E-commerce. La metodologia que se emplea es
la cualitativa. Se obtiene como conclusién que, conforme al objetivo general, E-commerce es una
plataforma popular por la experiencia en la venta de vestidos de bafios reconocida por la marca
Maralto Swimwear; se ha determinado que se hara una disminucion de inventario, disminuyendo
los pedidos a los proveedores en un 45% esperando que se vuelva a activar la demanda, por otra
parte, se subira el monto de la inversién en publicidad en un 30%, para llegar al nimero mas alto

de personas.

Para lo anterior se recomienda disminuir los costos de publicidad en un 15%, para poder
manejar una demanda estable, tener un trato digno hacia los clientes y aumentar las unidades de

inventario de emergencia.



Tesis Nacionales

La primera tesis nacional consultada es la de Ruiz Montero y Tenorio Calderén (2018),
con el tema EIl clister de moda Estilo Costa Rica. La insercion al mercado del comercio
electronico, la realiza para la Universidad Nacional y opta por el grado académico de Licenciatura
en Relaciones Internacionales con énfasis en Politica Comercial. De esta investigacion se
desprende el siguiente Objetivo General: Proponer una estrategia comercial para la insercién del
cluster de moda Estilo Costa Rica al mercado de comercio electrénico

Los siguientes Objetivos Especificos: Determinar los antecedentes y el contexto general
en el que estan inmersas las diferentes empresas que son miembros del clister de moda para poder
incursionar en el mercado de comercio electrénico. Demostrar el punto de enlace entre la creacion
del consorcio y la insercion en el comercio electronico, que evidencie la necesidad de incursionar
en estas nuevas modalidades de mercado. Como otros objetivos especificos tenemos: Elaborar la
estrategia para la insercion del consorcio al mercado de comercio digital, con el objeto de que las
empresas involucradas puedan incursionar, con més facilidad, durante los periodos de estudio y
Elaborar un diagndstico y un mapeo de la situacion de las empresas, dentro del consorcio Estilo
Costa Rica, durante los afios de 2015 a 2017.

La metodologia que se emplea es la cualitativa, utilizando los instrumentos de entrevistas
y encuestas. Se obtiene la siguiente conclusion dando respuesta al objeto de estudio de la
investigacion, cuando el autor indica que esta estrategia es una alternativa innovadora para que las
empresas micro, pequefias y medianas puedan incrementar su participacion en el mercado
internacional. Este aporte permitird que muchos obstaculos de participacion e incursion en
escenarios internacionales sean reducidos y que se incremente el nimero de PYMES capaces de

internacionalizar sus productos.

Se recomienda a la Promotora de Comercio Exterior que realice méas capacitaciones donde
se mencionen la asociatividad como una alternativa de crecimiento tanto para micro, pequefias y
medianas empresas. Esto daria una idea a aquellas personas interesadas en la creacion de un

negocio a cooperar entre ellas y puedan hasta originar una industria alrededor de sus producciones.

La segunda tesis nacional consultada es la de Barquero Morera (2020), con el tema

Analizar las principales limitaciones y alcances del BAC San José, en cuanto a la oferta de



herramientas tecnologicas para que los negocios realicen el E-commerce para todos sus clientes
durante el tercer cuatrimestre del 2020, la realiza para la Universidad Latina de Costa Rica y opta

por el grado académico de Licenciatura en Administracion de Negocios.

De esta investigacion se desprende el siguiente Objetivo General: Comprender las
caracteristicas de estas herramientas tecnoldgicas y de E-commerce que ofrece el BAC San José y
coémo pueden impactar a las empresas que implementan dichos servicios y productos financieros.
Se pretende destacar la importancia del uso de herramientas de este tipo y el E-commerce como
una opcion a la apertura 9 de nuevos canales de venta que les ayudaran a las empresas a

contrarrestar los efectos negativos ocasionados por la crisis.

Los siguientes Objetivos Especificos: Determinar la percepcion de las herramientas
tecnoldgicas de E-commerce que ofrece el BAC San José oficina de Cartago para las empresas de
esta area, Evaluar la importancia en la toma de decisiones del consumidor final de las empresas
estudiadas en el &rea de Cartago sobre el pago con herramientas tecnoldgicas de E-commerce que
ofrece el BAC San José y Describir las herramientas tecnoldgicas y de E-commerce que ofrecen

la competencia para empresas en el area de Cartago.

La metodologia es la cualitativa y se utiliza la entrevista. Se concluye que el comercio
electronico o E-commerce es un canal de venta gque ha mostrado crecimiento y los administradores
lo reconocen. Ademas, considera que es necesario que las empresas, hoy en dia, lo contemplen en

su modelo de negocio.

Para lo anterior se recomienda a las empresas implementar herramientas y métodos de
venta digital, ya que los administradores consideran que la mayor cantidad de sus ventas estan
siendo por estos métodos y canales digitales. Ademas, consideran, que tener alguna estrategia ya
sea método de pago, marketing o comercio electronico, son necesarios para ser competitivos en el
mercado. Esto prepara a los comercios para lo que se ha indicado anteriormente, como la cuarta

revolucién industrial

La tercera tesis internacional consultada es la de Griffiths Brown (2022), con el tema Estrategias
de E-commerce por medio de un andlisis FODA para la empresa Roche, la realiza para la
Universidad Técnica Nacional y opta por el grado Licenciatura en Administracion del Comercio

Exterior. De esta investigacion se desprende el siguiente Objetivo General: Establecer estrategias



de E-commerce por medio del analisis FODA, para la empresa Roche Servicios S.A. en la Aurora
de Heredia, durante el periodo 2021-2022. Ademas, los siguientes Objetivos Especificos:
Identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, mediante un andlisis de los
entornos internos y externos, generando un analisis FODA con sus respectivas estrategias de E-
commerce para el periodo 2021-2022. y Proponer estrategias de E-commerce adecuadas para
Roche Servicios S.A. para el periodo 2021-2022.

La metodologia que se emplea es la cualitativa, con el uso de los siguientes instrumentos:
entrevistas y encuestas. Se obtiene la siguiente conclusion, cuando el autor indica que, como
consecuencia de la pandemia, se esta experimentando una revolucién tecnoldgica acelerada; todos
los procesos estan experimentando la transformacion digital y es critico que los negocios sepan

aprovechar los cambios para prevalecer.

Para lo anterior se recomienda fortalecer las relaciones con el socio comercial, es
importante reconocer a los clientes como aliados estratégicos y la importancia de la plataforma del
E-commerce, ademas, como el cliente hace uso de este. Para competir contra las empresas ya
establecidas en el mercado, Roche Servicios S.A. tendra que enfocarse en la calidad de servicio y
distribucion a los socios comerciales esto puede ser un punto fundamental: mostrar la

diferenciacion.

La cuarta tesis nacional consultada es la de Guillén Mora y Soto Morta (2018), con el tema
de Recomendaciones para las PYMES de Costa Rica en relaciéon con las contribuciones de las
nuevas tecnologias a partir de sus experiencias con el E-commerce, la realiza para la Universidad

Estatal a Distancia y opta por el grado académico de Maestria en Administracion

De esta investigacion se desprende el siguiente Objetivo General: Describir relacion del E-
commerce con el desarrollo de las PYMES en nuestro pais durante un momento dado, por lo que
se considera la investigacion como descriptiva sincrénica y los siguientes Objetivos Especificos:
implementar estrategias comerciales a través de los nuevos medios tecnolégicos para que sean
utilizados por PYMES y Promover procesos de motivacion, educacion y capacitacion de

herramientas a los empresarios, para romper con el temor de invertir dinero.

La metodologia que se emplea es la cualitativa, la cual, mediante el uso de los siguientes

instrumentos: encuestas, se procura encontrar respuesta al problema de investigacion. Se concluye



que las PYMES constituyen una gran fuerza impulsora para el crecimiento econdmico de Costa
Rica, ya que forman parte del 98% del sector empresarial del pais y son una importante fuente de
empleo, ademas de que una empresa debe establecer estrategias administrativas claras para

implementar el E-commerce.

Para lo anterior se recomienda utilizar herramientas de E-commerce, las cuales pueden ser
el correo electrénico, sitio web, redes sociales, marketing maévil u otros sistemas de informacién
mas complejos y especificos, como intranets o extranet. Establecer una plataforma de compras
basada en Internet para que el contacto entre el e-cliente y la empresa sea en forma virtual y mas
agil y proyectar una imagen corporativa segura, confiable, seria y amigable, consecuente con el
publico meta.

La quinta tesis nacional consultada es la de Acufia Rodriguez (2021), con el tema Guia de
apoyo a las PYMES dedicadas al cuidado personal y belleza, que carecen de herramientas
financieras, en el distrito San Francisco de Heredia, para el primer cuatrimestre del 2021, la realiza
para la Universidad Latina de Costa Rica y opta por el grado académico de Licenciatura en

Administracion de Negocios con énfasis en Finanzas.

De esta investigacion se desprende el siguiente Objetivo General: Disefiar una guia que
apoye a las PYMES dedicadas al cuidado personal y belleza, que carecen de conocimiento
financiero, mediante el estudio de las necesidades basicas empresariales y financiero, con el fin de
aumentar la rentabilidad para el primer cuatrimestre del 2021. Y los siguientes Objetivos
Especificos: Analizar las necesidades basicas empresariales de las PYMES, Determinar las
estrategias basicas de negocio e Investigar los elementos que permiten el control administrativo y
financiero de estas PYMES.

La metodologia que se emplea es la cualitativa, la cual, mediante el uso de los siguientes
instrumentos: entrevistas, se procura encontrar respuesta al problema de investigacion. El autor
indica que las mayores afectaciones reportadas por las PYMES en tiempos de COVID son:
Disminucion de Ingresos, pérdida de clientes y disminucion de empleados. Lo que evidencia que
es un sector muy afectado por los cierres sanitarios, dado que tuvieron que mantener cerrados sus
negocios, pero con largos periodos con afectacidn en sus ingresos. Finalmente se recomienda a los
empresarios PYMES: capacitarse para desarrollar al menos los siguientes instrumentos basicos

para su negocio: proyeccion anual de ingresos y presupuesto de gastos.



La sexta tesis nacional consultada es la de Villalobos Roman (2019), con el tema Economia
Digital como mecanismo de mejora en la competitividad de la micro, pequefia y mediana empresa
del canton de Escazu., la realiza para la Universidad Nacional de Costa Rica Facultad de Ciencias
Sociales Escuela de Economia y opta por el grado académico de Licenciatura. De esta
investigacion se desprende el siguiente Objetivo General: Analizar el uso, acceso y dominio de la
economia digital como mecanismo de mejora de la competitividad de las empresas del sector

manufactura, comercio y sector servicios del canton de Escazu.

Los siguientes Objetivos Especificos: Realizar una caracterizacion del entorno econémico
y social en el que se desenvuelven, Determinar el grado de aprovechamiento de las tecnologias de
la informacion y comunicacion para el incremento de la competitividad de los sectores
manufactura, Evidenciar los retos y oportunidades que tienen las empresas de los sectores de
manufactura, comercio y servicios del canton de Escazu y Elaborar una propuesta para
implementar la economia digital como mecanismo de mejora de la competitividad de las empresas

del sector manufactura, comercio y sector servicios del canton de Escazu.

La metodologia que se emplea es la cualitativa, haciendo uso de los siguientes
instrumentos: entrevistas a actores clave, recoleccion de datos y anélisis. Como conclusion se logro
determinar que entre mas complejo el estudio de los tipos de brecha digital, en términos de acceso
y uso de equipo tecnoldgico e Internet, mas amplio las diferencias entre PYMES, segun tamafio

de empresas, sector econdémico y ubicacion geogréafica.

Para lo anterior se recomienda fomentar el uso eficiente de las redes sociales mas populares
en las PYMES por medio de politicas de formacion de capital humano. Hoy en dia, captar la
atencion del consumidor por los medios de comunicacion digital no es suficiente, es necesario
realizar esfuerzos de mercadeo y relaciones publicas. Por eso, un sistema de educativo para
empresas que apoye la implementacion eficiente de estrategias de mercadeo que no sélo optimice

los recursos de las empresas, sino que también facilite un ecosistema sostenible.

La septima tesis internacional consultada es la de Palacios (2020), con el tema Estrategias
de marketing digital para el mejoramiento de ventas de PYMES durante el tercer cuatrimestre del
2020, la realiza para la Universidad Latina de Costa Rica y opta por el grado académico de
Licenciatura en Administracion de Negocios. De esta investigacion se desprende el siguiente

Objetivo General: Identificar las estrategias de marketing digital en el sector de moda para las



marcas Wakami Costa Rica, EI Roperito y Escrito Esta, durante Pandemia en Costa Rica al tercer

cuatrimestre del 2020.

Los siguientes Objetivos Especificos: Analizar las estrategias de marketing digital de las
marcas de moda Wakami Costa Rica, EI Roperito y Escrito Esta durante el primer cuatrimestre de
pandemia en Costa Rica, también el conocer las estrategias de marketing digital enfocadas en el
sector de moda durante la pandemia en Costa Rica para determinar acciones, Describir para una
PYMES de este sector, los insights del consumidor, a partir de esto se logra interpretar las
tendencias en el comportamiento del consumidor y asi generar mejores productos y la fidelidad

del cliente.

La metodologia que se emplea es la cualitativa, la cual, mediante el uso de los siguientes
instrumentos: la informacién primaria se obtiene por medio de la observacién directa de las
interacciones de las pequefias empresas, consultas a expertos y entrevistas que se les haré a los
emprendedores de estas, desentrafiando los elementos de sus estrategias. Las fuentes secundarias
son una forma mas facil de obtener informacidn, pues hacen referencia a datos ya existentes. Con
respecto a las fuentes secundarias para esta investigacion, se cuenta con diferentes materiales de

apoyo, tales como: internet, estudios similares, blogs, articulos digitales y libros de texto

Se obtiene la siguiente conclusion dando respuesta al objeto de estudio de la investigacion,
cuando el autor indica que las PYMES en el sector de la moda en Costa Rica, se estan
modernizando hacia la venta en linea, haciendo uso del E-commerce para consolidarse o
expandirse y el uso activo de redes sociales para tener mas interaccién con su publico objetivo. Se
detecta que es un mercado sumamente competitivo, donde es necesario un contenido entretenido,

persuasivo e informativo para comercializar el producto de la marca.

Para lo anterior se recomienda que las tres marcas apliquen estrategias de marketing de
influencia para promocionar productos en fechas importantes, el préximo afio. Para que estas
estrategias tengan éxito, es importante que conozcan muy bien la competencia del producto que
van a lanzar, que trabajen con influencers destacados en la moda y ademas involucrarlo en su
analisis de estrategia, porque este ya conoce su extracto de mercado, sabrd como promocionar el
producto y también estara fascinado con el producto. Para las empresas es importante, conocer el

ciclo de vida de sus empresas al momento de establecer estrategias de marketing digital.



La octava tesis nacional consultada es la de Chavarria Rodriguez (2019), con el tema
Creacion de un plan de negocios para la industrializacion, comercializacion y exportacion de café
oro a Estados Unidos, perteneciente a la finca productora de café de la familia Chavarria Mora en
el periodo 2018-2019, la realiza para la Universidad Técnica Nacional y opta por el grado
académico de Licenciatura en Administracion del Comercio Exterior. De esta investigacion se
desprende el siguiente Objetivo General: Disefiar un plan de negocios para la industrializacion,
comercializacion y exportacion del café de la finca productora de la familia Chavarria Mora,
ubicada en Berlin de San Ramén de Alajuela, Costa Rica durante el 2018-2019.

Obijetivos Especificos: Producir un plan de produccién y logistica para la finca productora de café
de la familia Chavarria Mora que permita desarrollar la potencialidad del producto a comercializar,
tras la mejora de técnicas de procesos para el establecimiento de un micro beneficio o convenio
empresarial que mejore la efectividad del procesamiento del café y de su correcta distribucion
logistica, junto con la consideracion de las necesidades y caracterizaciones del producto final.
Organizar un plan de mercadeo para la finca productora de café de la familia Chavarria Mora
situada en Berlin de San Ramon de Alajuela, Costa Rica durante el 2018-2019- para proyectar las
ventas y demanda del producto al mercado internacional y las estrategias a utilizar para penetrar

el mercado junto con las estrategias de la mezcla de mercadeo.

La metodologia que se emplea es la cualitativa y se utiliza la entrevista. El autor indica que
el café se exportaria como grano de oro o verde debido a que es la preferencia del consumidor,
segun lo visto en el plan de mercadeo, los mercados internacionales prefieren un grano que ellos
puedan tostar a gusto para darles diferentes sabores segln su tendencia de consumo. No obstante,
la exportacion en saco se puede transportar de manera maritima o aérea, aunque la opcion maritima

es la de menor costo y la mas recomendable para beneficio costo.

Para lo anterior, se recomienda que el proceso de exportacion se debe cumplir con los
requisitos de registro como exportador y al ser el producto café, este debe registrarse ante el ICafé.
Segun el plan organizacional se defiende que el Micro beneficio Las Torres debe contar con una
estructura organizacional bien establecida, donde exista, durante todo el afio, personal 170
encargado de las ventas y manejo de la organizacion. Es sumamente importante enfocarse en el
mercado, ya que es cambiante, por lo que se debe de contar con personal capacitado y atento que

haga observacién a la competencia, los gustos y preferencias del consumidor.



La novena tesis nacional consultada es la de Daniel Marin Trigueros, Alfredo Ruh Guevara
y Gabriela Umafia Barboza (2018), con el tema Propuesta estratégica de mercadeo destinada a
mejorar la comercializacion de ropa infantil producida y vendida por la empresa costarricense
Crayola S.A. La realiza para la Universidad de Costa Rica y opta por el grado académico de
Licenciatura en Direccion de Empresas. De esta investigacion se desprende el siguiente Objetivo
General: Elaborar una propuesta estratégica de mercadeo destinada a mejorar la comercializacion
de ropa infantil producida y vendida por la empresa Crayola S.A, mediante una investigacion y
analisis de los principales elementos que se deben tomar en cuenta dentro de dicho plan; esto con

el fin de mejorar la gestion mercadoldgica y asi aumentar la demanda y ocupacion de la empresa.

Los siguientes Objetivos Especificos: Contextualizar el entorno global de la industria
textil, especificamente el panorama costarricense para esta industria y para el sector de ropa
infantil; e incorporar el marco teérico relevante para el desarrollo del trabajo. Analizar y
caracterizar el perfil actual de los consumidores de la marca Crayola S.A. y evaluar el
posicionamiento logrado por la marca. La metodologia que se emplea es la cualitativa, mediante
el uso de los siguientes instrumentos: de entrevistas y encuestas. Se concluye que una de las
limitantes con que cuenta la empresa, es su poca cobertura en el GAM y pocos canales de
distribucion, ya que tiene mayor representacion en Limén y Guanacaste, pero muy poca en San
José y Heredia. Actualmente no se cuenta con canales de distribucion eficientes que hagan
disminuir costos y prestar servicios de calidad en una entrega réapida y confiable. Este aporte
permitird que muchos obstaculos de participacion e incursion en escenarios internacionales sean

reducidos y que se incremente el numero de PYMES capaces de internacionalizar sus productos.

Para lo anterior, se recomienda a la empresa Crayola sigue un modelo donde el cliente debe
pagar por el servicio de encomienda, ya que es un servicio que no es ofrecido directamente por la
empresa; por tanto, se recomienda que Crayola S.A establezca una relacion comercial con las

empresas de encomiendas para lograr tener una mayor injerencia sobre el precio del servicio.

Se podria acordar un descuento para todos los clientes de Crayola que realicen sus encargos
con una compaifiia determinada independiente ofreciendo el beneficio que Crayola le garantiza
pedidos periddicos durante todo el periodo acordado. Sin importar los términos especificos de la
alianza, la idea es ofrecer una mejor experiencia de compra para el cliente y evitarle gastos

excesivos que puedan motivarlo a realizar sus compras en otro lugar.



Proyecciones

De esta manera, se busca conocer la estructura del E-commerce implementada en las
empresas PYMES del sector de vestidos de bafio en las provincias de Guanacaste y Puntarenas.
La estructura del E-commerce se puede ver afectada por varios factores como lo son ventas, costes,
o0 la situacion socioecondémica, con esto las empresas PYMES y sus emprendedores deben de
conocer bien cuales son los puntos que deben de cuidar de esta estructura para generar siempre
ventas y exportaciones, sin importar los factores por los cuales se estd pasando. El servicio al
cliente, un buen disefio web, facilidades de pago, y una logistica eficiente son puntos de la
estructura, que las empresas deben de conocer y desarrollar para lograr el crecimiento de sus

ventas, realizar mas exportaciones, atraer mas clientes.

Por otra parte, se desea determinar la forma de mercadeo utilizado por la PYMES de
vestidos de bafio de las provincias Guanacaste y Puntarenas. La manera en que las empresas se
venden al mercado es muy importante, y aln mas si son empresas que utilizan el canal de E-
commerce para la comercializacion de sus productos en este caso vestidos de bafio, ya que al ser
tiendas que se encuentran solo de manera virtual deben de tener una plataforma muy robusta y a
su vez que sea amigable con el comprador para que se logren los objetivos de venta. Hoy en dia
las principales aplicaciones que se utilizan para la venta son Facebook e Instagram, en donde se
permite realizar publicaciones de los productos o de la marca en dos vias, las cuales son, organica
es decir posteo normales sin una inversion de por medio o bien pautada que involucra un pago para

que sea mas visible a los posibles compradores.

Ademas de esto, se quiere comprender la gestion logistica en los procesos de exportacion,
de esta manera se tendra un panorama mas claro de los pasos y tramites que son necesarios para
realizar una buena exportacion de vestidos bafio que son adquiridos por medio del E-commerce.
La utilizacion de este canal como medio de compra y venta, genera muchos cambios en el proceso
logistico convencional, dicho esto es crucial que se conozcan y se logren comprender todos los
pasos que conforman este nuevo proceso logistico, para evitar que por la falta de conocimiento sea

un procedimiento tedioso para las PYMES.

Finalmente, el desarrollar un instructivo dirigido a empresas PYMES del sector de vestidos

de bafio que sirva como guia y apoyo para el proceso de exportacion, el cual serd un material para



conocimiento general de cuales son los pasos basicos que no pueden faltar en el momento que una
PYMES decida incursionar en el mundo de las exportaciones, de modo que puedan combinar las
herramientas digitales como el E-commerce para poder generar mayor conocimiento de su marca
a nivel nacional e internacional y brinde una accesibilidad competitiva del producto o el bien

deseado.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

E-commerce

Definicion del E-commerce

“El E-commerce se refiere a las transacciones financieras y de informacion realizadas de
manera electronica entre una organizacion y cualquier tercero con el que tenga tratos.” (Chaffey
& Ellis-Chadwick, 2014). Esta manera de intercambio digital les permite a las empresas darle un
servicio mas personalizado al cliente, de modo que permita tener transacciones mas eficientes y a
la vez brinda al consumidor otro punto de contacto para poder adquirir el bien o servicio, caso

contrario a algunos afos atras, en los que la Unica via era de manera presencial.

“El E-commerce hace referencia a la compra y venta de bienes o servicios a través de
medios electronicos, tales como plataformas de venta, pagina web y redes sociales” (PROCOMER,
2022). Como se describe previamente los medios electronicos que hoy dia se usan por horas a
través de los consumidores les permiten a las compafiias poder captarlos en diferentes sitios como
Facebook, Instagram, Linkin y otras redes sociales que segmentan los mensajes segln la etapa de

compra que vaya el consumidor.

“El comercio electronico o E-commerce es una actividad en la que, como hemos visto ya
y su propio nombre indica, una parte fundamental de éxito depende de la tecnologia. La eleccion
de plataforma tecnoldgica es una de las principales decisiones que te deben tomar al poner en
marcha un negocio de comercio electronico” (Somalo, 2017). Dia tras dia se diversifican medios
tecnoldgicos que le permiten a las compafiias tomar la mejor eleccion en cuanto a cudl de las
herramientas y soluciones digitales es la que méas apoya a los objetivos empresariales de pequefias

y medianas empresas.

“Es un método de compraventa de bienes, productos o servicios valiendose de internet
como medio, es decir, comercia de manera online. Esta modalidad de comercio se ha vuelto muy
popular con el auge de la banda ancha” (Apolenario Quintana, Rodriguez Donoso, Briones
Kusactay, Molina, & Bedor Espinoza, 2021). Una vez mas se rectifica la importancia y

dependencia que tiene internet en este método de compra, por lo tanto, la inversion de una buena



plataforma de E-commerce es esencial para el éxito de las compafiias que se aventuran en este

canal de adquisicion.

“Conocer los conceptos basicos de tecnologia para E-commerce y comprender el papel de
cada elemento en el conjunto final es una necesidad para cualquier emprendedor o profesional que
se quiera dedicar a esta actividad, aunque no tenga nada cualificacion técnica” (Somalo, 2017). A
raiz de lo comentado, las compafiias se han dedicado a buscar talento en su personal para poder
lanzar o dar mantenimiento a las plataformas digitales que le permiten a los consumidores adquirir

el bien o servicio.

“La forma tradicional de hacer marketing tiene que acoplarse a internet y desarrollar el
comercio electronico; pero no debe considerarse que sea un marketing aparte, sino que sigue
siendo el marketing de la empresa, pero ahora con nuevas caracteristicas” (Chaffey & Ellis-
Chadwick, 2014). Es importante que las compafiias manejen el marketing con omnicanalidad, no
puede segmentarse la estrategia de marketing tradicional con las nuevas tendencias, se deben

utilizar ambos mundos de una manera integrada en pro de los objetivos de cada empresa.

Inicios del E-commerce
Ante los retos que tienen las compafiias a diario el comercio electrénico ha sido una luz

para la diversificacion de implementar nuevos canales comerciales. La disponibilidad medios
digitales ha generado una tendencia de utilizacion de estos lo cual ha sido clave para la
supervivencia de empresas. “Cuando se dio la apertura del internet al pablico en general, muchas
personas comenzaron a verlo como una oportunidad emergente de realizar negocios, y, por ende,

los inversionistas iniciaron la busqueda de nuevas actividades empresariales” (Montes, 2014).

“Originalmente el término se aplicaba a la realizacién de transacciones mediante medios
electronicos, como por ejemplo el intercambio electronico de datos. Sin embargo, con el
advenimiento de la internet a mediados de los afios 90, comenz6 el concepto de ventas de servicios
por la red usando como forma de pago tarjetas de crédito” (Apolenario Quintana, Rodriguez
Donoso, Briones Kusactay, Molina, & Bedor Espinoza, 2021). Sin lugar a duda, este
acontecimiento marcé un hito en términos de venta, y actualmente es un mercado que sigue en

constante innovacion y desarrollo, buscando como objetivo la actualizacion y facilitacion de



compra y venta de productos y servicios, generando de esta manera una gran ayuda para todas

aquellas pequefias y medianas empresas.

Si bien es cierto es una herramienta global, no todas las organizaciones le apuestan a esta
modalidad, muchas veces por el temor de la inversion inicial y el cambio cultural interno, sin
embargo, poco a poco es mas frecuente el lanzamiento de plataformas digitales tanto de empresas
transnacionales como locales. “El reconocimiento de las empresas a través del comercio
electronico no es cuestion de las grandes compafiias solamente, sino que también es un punto de

apoyo para los pequefios y microempresarios” (Montes, 2014).

“El uso de los medios de tecnologia conectados a internet a revolucionado el mundo de los
negocios, ahora se puede abordar completamente el 24/7 en el area econdémico por que los
consumidores puedes ser locales, nacionales e incluso internacionales” (Montes, 2014). Ademas,
la facilidad de los teléfonos inteligentes ha permitido cortar brechas por parte del consumidor, de
modo que la interaccion compafiia y comprador tenga mas puntos de contacto lo que se traduciria

en la posterior adquisicion del bien o servicio.

Tipos de E-commerce
El E-commerce no se centra en un solo tipo, si no que segun la naturaleza de cada negocio

se debe elegir el tipo que mas favorezca a la organizacion. Estas variaciones favorecen muchos a
las empresas, ya que genera que la empresa tenga un fin de comercializacion mas definido. No es
de gran ayuda que una PYME se extienda desde un inicio a comercializar con clientes, con otras
empresas y con proveedores, ya esto puede generar que haya un desvio en la naturaleza de la
misma, el definir el tipo de E-commerce que se quiere realizar, genera que se tenga una idea mayor
a cual es el mercado al que se quiere abastecer y entre mas definido este, el servicio al cliente sera

mas personalizado y el enfoque sera mejor. Dentro de los tipos de E-commerce se encuentra:

Business-to-business (B2B) que corresponde a empresas que comercian con otras
empresas u organizaciones. El Business-to-consumer (B2C) se refiere a empresas que
comercian con consumidores, es el mas habitual. Por otra parte, Business-to-government
(B2G) que se define a empresas que comercian con instituciones del gobierno. Otro tipo
gue se conoce es el cosumer-to-costumer (C2C), comercial entre particuales, es decir,

consumidores que compran y venden a otros clientes. Y el ultimo tipo que se describe



consumer-to-business, corresponde a consumidores que venden a negocios, muy popular
en productos de segunda mano. (Apolenario Quintana, Rodriguez Donoso, Briones

Kusactay, Molina, & Bedor Espinoza, 2021)

Diferencias entre la presencia en internet frente a E-commerce
Muchas empresas que ya cuentan con presencia en internet podrian pensar que no dependen

de otro tipo de herramientas para que su estrategia de venta digital tenga éxito, sin embargo, aunque
el E-commerce depende del internet, no necesariamente estan conectados desde un inicio. “La
mayoria de las empresas ya cuentan con presencia en internet, por lo que se han preocupado es por
desarrollar sitios institucionales. En estos casos, 1o que se pretende es complementar algunas
actividades tradicionales de marketing por ejemplo brindar informacién adicional y promocionar
la compaiia” (Apolenario Quintana, Rodriguez Donoso, Briones Kusactay, Molina, & Bedor
Espinoza, 2021).

“Algunas hoye en dia no han encontrado en el mundo del marketing digital y no han
entendido las grandes herramientas con las que se puede contar en internet y al mundo personal a
las se les puede llegar a través de la red” (Apolenario Quintana, Rodriguez Donoso, Briones
Kusactay, Molina, & Bedor Espinoza, 2021). A raiz de la situacién comentada, es de crucial
importancia que las pequefias y medianas empresas que van a incursionar en este mundo digital
realicen una oportuna inversion de personal debidamente capacitado para poder realizar la

conexion entre internet y el E-commerce.

Beneficios del E-commerce
“El comercio electronico o E-commerce se ha convertido en la solucién de muchas

empresas para sobreponerse a una crisis econdmica sin precedentes como la ocasionada por el
COVID-19” (PROCOMER, 2022). Muchas empresas a raiz de la situacion que se present6 durante
la pandemia como restricciones de uso de vehiculo, locales comerciales cerrados entre otros retos,
impulsaron a muchas compafiias a lanza su estrategia digital, con el objetivo que tener una rapida

y constante recuperacion economica.

Muchos de los beneficios que se conocen del E-commerce los cita PROCOMER de la
siguiente manera: “el aumento de visibilidad de marca en los mercados internacionales”

(PROCOMER, 2022). Las pequerfias y medianas empresas tienen la necesidad de darse a conocer



a nivel nacional e internacional, para poder capitalizar mayores ventas. Los medios digitales a
través de las pautas y el crecimiento organico de la marca, le permitiran mejorar ese conocimiento
global que toda empresa anhela, paso que seré el anterior de la compra o adquisicion de los bienes

y servicios que el consumidor esta buscando.

“Conectar de manera sencilla y directa con clientes potenciales, sin intermediarios”
(PROCOMER, 2022). El deseo principal de la utilizacion del E-commerce siempre sera en
alcanzar la mayor cantidad de clientes y que a su vez sean fieles con la marca. Cuando las empresas
utilizan de manera directa el E-commerce y realizan por su medio la internalizacion de sus
productos y servicios, el resultado llega a ser mucho mejor, ya que el conocer las necesidades

especificas del cliente desarrolla una mejor relacion con la marca.

Muchas pequefias y medianas empresas no se dan la oportunidad de lanzar herramientas
digitales por el temor de la inversién inicial y el mantenimiento de las mismas, sin embargo, es sin
lugar a duda una manera de mercadear la marca con un costo mucho menor versus a pautar en
television abierta, television por cable, vallas publicitarias entre otros métodos tradicionales que
utilizan compafiias con musculo financiero elevado. PROCOMER menciona que el E-commerce
se reconoce porque: “los costos administrativos y logisticos mas favorables que canales
tradicionales (PROCOMER, 2022).

En la actualidad, muchos consumidores no acostumbran a utilizar efectivo para adquirir
sus bienes o servicios, situacion que representa una barrera para locales que no utilizan otras
modalidades de pago diferente al efectivo. Hoy en dia en las paginas de E-commerce se permite
realizar las compras con tarjetas de crédito, créditos a plazos, PayPal, Apple Pay, monedas
virtuales y otras modalidades que, poco a poco, toman mas auge. La pagina de PROCOMER
menciona que una de las ventajas competitivas que tiene el E-commerce es la “flexibilidad en los
métodos de pago” (PROCOMER, 2022).

La disponibilidad de servicio es uno de los beneficios mas grandes, muchas veces los
clientes realizan una compra en el momento en donde surge el pensamiento de una necesidad, al
contar con una disponibilidad inmediata diaria y a toda hora, genera que los clientes sean
enganchados en la compra sin tener la posibilidad de buscar opciones por otros medios, agregando

también que al internacionalizar un producto o servicio se debe tener en cuenta las diferencias de



horario de un pais con otro, por esta razon el horario de la empresa debe ser flexible. “El horario
de 20 a 24 horas los 7 dias de la semana es una ventaja del E-commerce” (PROCOMER, 2022).

“Costa Rica cerro el 2021 con un crecimiento de 24% en las exportaciones de bienes
alcanzando la cifra de $14.553 millones, es decir $2.858 millones més que en el 2020. Este 24%
es el mayor incremento en los Ultimos 15 afios en el pais.” (COMEX, 2022) este favorable aumento
en las exportaciones se debe a un desempefio positivo de todos los sectores y deja claro que hay
una satisfactoria recuperacion de algunos sectores que se vieron muy afectados durante el afio de

la pandemia.

Retos del E-commerce
“Seguramente habra muchas mas ventajas del comercio electronico, ya que, a medida que

pasa el tiempo y la tecnologia evoluciona, las compras online cada vez suponen un mayor
porcentaje de las adquisiciones que hacen los usuarios “ (Escribano Ruiz, Alcaraz Criado, &
Cuesta Picazo, 2022). Sin embargo, esa herramienta emergente también genera muchos retos u
oportunidades de mejora constante para las plataformas digitales de las compafiias, de modo que
la optimizacién de las mismas es clave para que los clientes naveguen sobre las herramientas

digitales avancen en las etapas de la compra y logren adquirir el servicio o bien.

“Uno de los grandes cambios de la crisis del COVID-19 es la denominada “economia desde
casa”, la cual estd basada en los nuevos héabitos de compra en linea que adquirieron los
consumidores a partir de la pandemia” (PROCOMER, 2020). La pandemia fue la variante mas
grande que tuvo el mundo, mas alla de los cambios en los centros de salud, vino consigo millones
de cambios econdmicos, de logisticas, cierres masivos y mas, debido a esto muchas PYMES

optaron como adaptarse al cambio y ganar de esta nueva realidad.

Segun (PROCOMER, 2020), hay cuatro pilares muy importantes que son utiles para
mejorar las estrategias del e-commerce, uno de ellos es “eficiencia en la gestion de inventarios: a
medida que aumentan las expectativas de los compradores con respecto a tener experiencias
positivas de compra en linea, contar con una cadena de suministro mas rapida, precisa y eficiente
podria significar la diferencia entre un cliente satisfecho y leal o la pérdida de una venta.” Esto

quiere decir que contar con un buen servicio al cliente, con entregas rapidas y eficientes, ayudara



a que el consumidor siga teniendo experiencias de compra en linea positivas y por ende sus

compras sean mAas recurrentes.

“El nuevo lado oscuro para el retail: con el fin de aumentar la velocidad de entrega y reducir
la complejidad de las cadenas de suministro tradicionales, los minoristas estan implementando un
nuevo modelo llamado “tiendas oscuras” para servir como instalaciones de distribucion temporal
dentro de los mismos puntos de venta para satisfacer las necesidades de los mercados locales.”
(PROCOMER, 2020) La respuesta a los clientes de manera estratégica y productiva es todo lo que
se busca, con el reto de lograr atrapar a clientes mediante una pandemia, y posicionarse en la lista
de favoritos de los clientes, son detalles que parecen cada vez mas dificiles de cumplir, el tener a
todos los trabajadores abiertos a ayudar y generar ventas, abrira la puerta a que hayan mas clientes

satisfechos.

“Mejora de la productividad: Las operaciones de una bodega generalmente implican
seleccion de productos, alistamiento de pedidos, embalaje y envio.” (PROCOMER, 2020). La
mayoria de las veces las PYMES no cuentan con el nivel econémico para tener una bodega, donde
logren tener todos sus productos listos para ser distribuidos a los clientes, este es otro de los retos
que cuentan las PYMES del pais a la hora de incursionar en el mundo del E-commerce, ya que la
mayoria de las pequefias y medianas empresas inician sus emprendimientos desde puntos muy
bajos en donde las inversiones estan siendo contadas debido a esto, el contar con la facilidad de

tener una bodega no es posible.

“Nuevas formas de entrega: Con nuevas formas de comprar, también han surgido nuevas
formas de entregar los pedidos” (PROCOMER, 2020). Costa Rica es un pais que se logra mover
de manera excelente a nivel nacional, si se necesitan envios a nivel nacional, por las compras en
lineas seré algo que se realice de manera muy sencilla, pero a la hora que inician las exportaciones
de productos de las PYMES, muchas veces el pais se queda rezagado y es donde inician los
problemas con los clientes del exterior, el pais todavia debe de crecer en términos de facilitar
envios sencillos, econémicos y rapidos para las PYMES que estan iniciando sus exportaciones o

no pueden contratar una empresa estrictamente para esto.



Figura 1. E-commerce

Nota: PROCOMER (2020)

“La competencia es mucho mayor, ya que cualquiera puede poner en marcha un negocio
de comercio electronico” (Escribano Ruiz, Alcaraz Criado, & Cuesta Picazo, 2022). La mayoria
de la poblaciéon econémicamente activa tiene a disposicion un teléfono celular inteligente , que
permite el acceso a redes sociales, en donde sin costo muchos emprendedores realizan de manera
organica tiendas virtuales en donde promueven y venden su productos y servicios, lo cual aumenta
el nimero de competidores en el canal que también utiliza el E-commerce, sin embargo, es clave
que las empresas generen una diferenciacion importante contra sus competidores que muchas
veces no invierten en pautas y logren captar parte del mercado meta de compafiias formales y

registradas que si invierten en un modelo digital.

“Todavia hay muchos consumidores reacios a comprar sin ver el producto y que no confian
en los pagos online” (Escribano Ruiz, Alcaraz Criado, & Cuesta Picazo, 2022). Las generaciones
que han tenido que irse adaptando con el cambio en la manera de hacer compras, todavia siguen
muy apegados de realizar compras de la manera convencional, este tipo de consumidores son los
mas dificiles de convencer ya que siguen con la mentalidad de salir de su casa en busqueda del
producto y muchas veces la desconfianza les genera un obstaculo para ingresar en estas
herramientas digitales. La empresa debe enfocarse en desarrollar herramientas que ayuden a



aumentar la confianza en este tipo de consumidores para poder capturarlos y asi lograr que

naveguen en las plataformas digitales de la marca.

Figura 2. Comercio electrénico

Nota: PROCOMER (2020)

“Los gastos de envio son muy caros cuando el volumen de negocio es pequeno” (Escribano
Ruiz, Alcaraz Criado, & Cuesta Picazo, 2022). Es muy importante poder hacer un analisis
financiero de cada marca para poder minimizar los costos de envio que al final, generaran un total
al cliente, es decir evaluar la relacion volumen y costo de envio de modo que se pueda estandarizar
un volumen minimo con un costo determinado para que asi los costos de envio tengan sentido.
Esta situacion toma mucha méas importancia cuando el bien o servicio se desea exportar, ya que su
cartera de clientes estd fuera del pais, por lo que es importante asesorarse bien y crear alianzas
estratégicas con compafiias exportadoras que tengan un servicio focalizado a la naturaleza del
negocio, es decir, las compariias transnacionales no deberian tener la misma estrategia de

exportacion versus una microempresa.

“La fidelizacion de los clientes es mucho mas dificil y exige una estrategia profesional”
(Escribano Ruiz, Alcaraz Criado, & Cuesta Picazo, 2022). Para las PYMES en un inicio todo se
vuelve complejo, el emerger en un ambiente tan competitivo es muy dificil, y muchas veces el

presupuesto destinado a las herramientas que pueden mejorar esta situacion es limitado. La



capacitacion de los empleados de la empresa en puntos importantes como el marketing digital
puede ser de gran ayuda, ya que los conocimientos internos permiten generar una estrategia
profesional que podré llevar al cliente a pasar por todas las etapas de compra, tales como

conocimiento, prueba, compra y fidelizacion.

PYMES

Definicion de una PYMES
“La definicion de PYMES varia por paises, aunque normalmente se apoya en la utilizacion,

individual o conjunta, de dos criterios: numero de trabajadores y facturacion. El limite maximo
para consideracion de una empresa como PYMES se sitia en los 200 o 250 empleados” (Martinez
Martinez, Santero Sanchez, Sanchez Henriquez, & Calvo, 2009). Como indican los autores la
definicion integral de una PYMES puede variar de un pais a otro, sin embargo, el comun
denominador de dicho concepto es el nimero de colaboradores y por la facturacion respectiva, ya
que corresponden a empresas emprendedoras que antes de transformarse en compafiias grandes

muchas veces deben de pasar por esta retadora etapa.

PYMES en Costa Rica

“Alrededor del 98% de las empresas productivas de Costa Rica cuentan con menos de 100
empleados, lo que las define como micro, pequefias y medianas empresas (PYMES), segun el
criterio empleado para tales efectos por las autoridades de este pais” (Gonzalez R. M., 2022). La
realidad nacional es que mucha de la economia depende del sector productivo que generan las
PYMES, situacién que ha generado el crecimiento de este tipo de compafiias en Costa Rica, lo que

ha despertado un interés de parte de entidades financieras para apoyar estas iniciativas.

“La literatura disponible sobre crédito y PYMES en Costa Rica parece sugerir la existencia
aun de obstaculos importantes para que las empresas de este sector puedan tener acceso al crédito
y otros servicios bancarios dentro del sistema financiero formal costarricense” (Gonzalez R. M.,
2022). A pesar de esta realidad ya existen iniciativas de banca privada y publica que incentivan a
este tipo de empresas a obtener financiamientos para hacer realidad su proyecto, sin embargo,

muchas veces el riesgo supera la oportunidad y genera que no se concreten los mismos.



“DIGEPYME es una oficina gubernamental de servicio que busca el fortalecimiento
competitivo y sostenible de las PYME costarricenses mediante una eficiente coordinacion
interinstitucional que hace posible desarrollar diversos proyectos y programas de apoyo.” (MEIC,
2023). Las PYMES costarricenses cuentan con ayuda de parte del gobierno para poder crecer de
una manera mas eficiente, que el gobierno cuente con iniciativas y facilidades para motivar los

nuevos emprendedores, crea que los emprendedores se motiven para seguir adelante.

“La DIGEPYME sera el centro promotor, nervio y motor del desarrollo empresarial
costarricense, al ser reconocida como el ente rector y de politicas PYME en constante evolucion y
desarrollo, acorde con las directrices vigentes”. (MEIC, 2023) Es de suma importancia que exista
un ente rector de todas las politicas, leyes y beneficios de las PYMES del pais, de esta manera las
pequefias y medianas empresas contaran con respaldo en toda situacién. Muchas de las razones
por las cuales algunas PYMES desaparecen es por la falta de apoyo del gobierno, de iniciativas,
de cooperativas, que generen politicas que sean seguidas, y que de esta manera los emprendedores

sepan a quien acudir en cualquier situacion.

“Costa Rica no difiere mucho de los datos mundiales relacionados a las PYMES, ya que el
47% del empleo es generado por este sector, que a su vez representa el 35.7% del Producto Interno
Bruto en Costa Rica. (Camara de Comercio de Costa Rica, 2022)”. Por eso la importancia, de
brindarle mayores herramientas a las PYMES tales como el E-commerce, ya que este canal de
venta le permite diversificar sus ingresos, los cuales, en el pasado, solo se podian negociar en vivo
y probablemente con dinero en fisico, caso contrario ahora que el consumidor tiene la posibilidad
de adquirir, por medio de transferencias, créditos, PayPal, monedas electrénicas, entre otros.

La Camara de Comercio es un ente que vela por los intereses de sus asociados, que procura
prepararlos mejor y brindarles las condiciones ideales para que su negocio pueda prosperar

sanamente. Dicha institucion afirma que:

“Dicho lo anterior, es un deber para las organizaciones gremiales del sector privado como
el nuestro, reconocer el importante aporte de las PYMES al pais, y dirigir esfuerzos a reducir las
altas cargas sociales y cargas impositivas empresariales, disminuyendo la retencion del 1.V.A., el
exceso de tramitologia, renta con el pago de tarjetas, la base de las tasas de interés para en la Banca

Publica y flexibilizando algunos requisitos (especialmente los avales) del financiamiento a través



del Sistema de Banca para el Desarrollo, entre otras acciones” (Camara de Comercio de Costa
Rica, 2022).

Algunas entidades como la Red de Apoyo a PYMES respaldan este tipo de empresas y son:

“Una agrupacion de instituciones y entidades, publicas y privadas, cuyo denominador
comun es su interés por responder a las necesidades de las micros, pequefias y medianas empresas
del pais, mediante la prestacion de servicios. Es una organizacion abierta, flexible y agil, cuyos
beneficios para las entidades que la conforman se derivan de la comunicacion y la sinergia de
actividades y esfuerzos en los diferentes servicios que se ofrecen a la PYMES (Ministerior de
Economia, Industria y Comercio (MEIC), 2022).

Entidades como la anterior descrita, son una gran herramienta para el fortalecimiento y
regulacion de las PYMES en Costa Rica. Son un drgano asesor fundamental en el desarrollo y
ejecucion de este tipo de empresas ya que capacitan y actualizan a las empresas para poder mejorar
su competitividad. Por ejemplo, la implementacion de la digitalizacion de las ventas o el uso del

E-commerce como herramienta de exportacion.

Plan de digitalizacion MIPYMES
“Un reporte de Google Latinoamérica indica que 9 de cada 10 PYMES carecen de

presencia web mientras que casi un 80% de los consumidores acuden a internet para iniciar o
finalizar su proceso de compra” (Ministerior de Economia, Industria y Comercio (MEIC), 2022).
Dicho lo anterior, la relacién entre las PYMES y el mundo digital es una ventaja competitiva que
puede tener una empresa versus otra que no participe en dicho canal, ya que la virtualidad y la
omnicanalidad ha impulsado a muchas generaciones a utilizar, por mucho tiempo sus dispositivos

digitales, de modo que es una herramienta esencial para poder dar conocimiento de las marcas.



Figura 3. Plan de digitalizacion

15 minutos: todo lo que necesitas

Crea tu pagina web inteligente que transforma
visitantes en clientes:

No hace falta conocimientos de mercadotecnia
desde tu teléfono movil o computador puedes

hacerlo facilmente.

Tu pagina web aparecerd gratuitamente en:

e Zona de Google Maps (tras recibir una carta de
validacion)
e Listado de empresas del Plan de Digitalizacién

e Zona organica de Google

Nota: MEIC (2022)

MIPYMES es: “Una plataforma digital que permite crear una cuenta en Google de forma
rapida y directa, ademas les permite a las micro y pequefias y medianas empresas elaborar su propia
pagina web respondiendo unas preguntas sencillas” (Ministerior de Economia, Industria y
Comercio (MEIC), 2022). Este tipo de herramienta e iniciativas deberia ser utilizada por las
PYMES, ya que les permite generar mayor exposicion de sus marcas en canales que son muy
utilizados por los consumidores. En el mercado hay opciones mas costosas que no muchas
microempresas pueden adquirir, por lo que es importante dar mayor visibilidad de uso. De esta
forma, se les ofrece a las PYMES incursionar en la digitalizacibn como un mecanismo para

incrementar su volumen de negocios.



Figura 4. Mi Pyme

Plan de
Digitalizacidn
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Liderado por el Ministerio de Economia (MEIC)
conjuntamente con Kolau para contribuir con el
cierre de la brecha digital llevando el comercio
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Crea una pagina web gratis y en menos de 15
minutos para tu empresa.

Nota: MEIC (2022)

Sin ninguna duda, las PYMES son un gran masculo laboral para Costa Rica, por lo que el
pais debe comprometerse, tanto sector privado como el gobierno, en su fortalecimiento, a través
de la realizacion de acciones directas y especializadas que las desarrollen y a su vez, mejore la

competitividad de estas.

Pasos para solicitud del registro:
La informalidad laboral en Costa Rica es una realidad, muchas veces por tramites

burocréticos, ignorancia de procesos, pagos excesivos que comprometen la rentabilidad de un
negocio, por lo que este tipo de empleo deberia tener un apoyo y una guia mas especializada de
modo que les permita analizar la posibilidad de inscribir a su proyecto dentro del marco formal

laboral costarricense. En el periddico Semanario Universidad se define como:



“El INEC define el trabajo informal como los empleos que cumplen con las siguientes
caracteristicas: no tienen seguridad social financiada por quien emplea, es decir, no tienen rebajos
de seguro social; solo pagan en especie o el pago fue de una Unica vez y por la naturaleza de la
contratacion se considera que no es susceptible de los rebajos de seguro social; se trata de puestos
de ayudantes no remunerados; es un trabajo por cuenta propia y las empresas no constituidas en
sociedad, es decir, que no estan inscritas en el Registro Nacional de la Propiedad y no llevan una
contabilidad formal y periddica, y los empleos por cuenta propia en trabajos ocasionales (de menos
de un mes) los cuales, por su naturaleza no son susceptibles de estar inscritos o de llevar

contabilidad formal en forma periodica” (Pimentel, 2022).

Figura 5. Registro SEIC

Seiior (a) Usuario(a).
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Nota: MEIC (2022)

De este modo, en la presente investigacion se pretende brindar una guia general para
proyectos que desean transformarse en PYMES, por lo que a continuacion se brindan algunos
pasos basicos que deben hacer:

“Para crear formalmente una empresa en Costa Rica, es decir para que opere legalmente,

se deben seguir los siguientes pasos:



Paso 1: Decidir el tipo de empresa a formar y para esto hay dos opciones:
Empresa con personeria fisica
Empresa con personeria juridica (como sociedad anénima u otra figura).

Nota: Si decide hacerlo con personeria juridica deberd inscribirla ante Registro Mercantil

(Registro de la Propiedad); si quisiera, ahi mismo puede inscribir la(s) marca(s).
Paso 2. Ruta de Creacién y Formalizacién de una PYME:

Independientemente del tipo de empresa que decida crear (sea Fisica o Juridica) el

emprendedor debera realizar los siguientes 6 pasos en ese orden:

1. El emprendedor debera ir a la municipalidad a revisar permiso de uso de la tierra para

verificar que el lugar donde se ubicara su empresa cuenta con el aval respectivo

2. Luego debe ir al Ministerio de Salud para solicitar el respectivo Permiso de
Funcionamiento.

3. Asegurar los empleados (planilla) en Caja Costarricense de Seguro Social.

4. Obtener la respectiva Pdliza de Riesgos del Trabajo (en INS u otra aperadora).
5. Solicitar la Patente Municipal.

6. Inscribirse en Tributacién Directa como contribuyente

En todos los casos e instituciones se llena un pequefio Formulario con datos

personales e informacion basica de la actividad.

Por otra parte, debera aportar 2 de los siguientes 3 requisitos:
Recibo de la poliza de Riesgos del Trabajo que emite el INS, al dia.

El Formulario de Declaracion de Impuesto sobre la Renta: sea el Formulario D101 del
Régimen Tradicional o el Formulario D105 del Régimen Simplificado, del dltimo periodo

fiscal.

Planilla de la CCSS o el comprobante de trabajador independiente, donde se demuestre

que estd al dia con las obligaciones ante esa institucion. Igual este requisito se puede



verificar en linea ante CCSS. Ademés de lo anterior, debe aportar el Documento
“Formulario de Inscripcion Registro PYME”, que opera como declaracion jurada y que
puede obtenerlo en las oficinas o en el sitio WEB plataforma del SIEC o bien en la Web”.
(Ministerior de Economia, Industria y Comercio (MEIC), 2022).

Figura 6. Registro como PYME
Industria y Comerciol®

Nota: MEIC (2022)

Quizas esta serie de paso sean una barrera para que los proyectos informales se trasladen
al mundo formal y que puedan iniciar como PYMES, sin embargo, es muy importante que el pais
le brinde asesoria y herramienta para comprender la importancia que tiene realizar todo dentro del

marco juridico laboral.

PYMES sector trajes de bafio

Costa Rica es un pais que se caracteriza por contar con muchos empresarios que toman las
necesidades los clientes y las transforman en emprendimientos, los cuales muchos de ellos llegan
a contar con mucho éxito a nivel nacional e internacional. La inestabilidad laboral y econdémica
con la que cuenta el pais, ha llegado a generar que muchas personas debido a despidos y por la
falta de oportunidades laborales busquen oportunidades de crecimiento en diferentes sectores
donde haya mas demanda y puedan generarle al cliente mas opciones de consumo. Costa Rica al
ser un pais tropical, rico en naturaleza genera que los turisticas nacionales e internacionales
busquen vacaciones en zonas de playas como las provincias de Guanacaste y Puntarenas, gracias
a esto muchas PYMES surgen de la alta demanda que hay en estas zonas y también a nivel nacional

a la hora de visitar las playas.



Los trajes de bafio pasaron de ser una simple herramienta que se utiliza para la piscina o el
mar a ser toda una prenda que representa moda, elegancia y un articulo que definitivamente no
puede faltar en el armario, con esto muchas emprendedoras vieron como el crecimiento del sector
de trajes de bafio fue tomando fuerza y fue creando un mercado de muchas oportunidades laborales.
Debido a esta gran demanda en los vestidos de bafio, los incrementos en PYMES exportadoras de
esta prenda crecieron, tanto para el consumo nacional como el internacional, contando con un canal
de comercializacion como lo es el E-commerce para de esta manera poder satisfacer las

necesidades de las clientas sin importar la distancia.

Lo importante del crecimiento con el que cuenta este sector en el pais, es también la gran
demanda con la cuenta a nivel internacional, un punto muy importante es el valor agregado con el
que las PYMES cuenten para hacerse notar principalmente a nivel internacional con mercados
grandes e imponentes de este sector, que pueden llegar a abrir grandes puertas con consumidores
estrellas. “Japon es uno de los principales puntos de entrada a la region asiatica y es ademas un
referente de la moda, el cual abarca un tamafio aproximado de US $110.000 millones. Segtn un
reporte de ProColombia, Japon importa mas del 60% de sus vestidos de bafio y ademas detectd
que los consumidores pagan altos precios por estos productos” (PROCOMER, 2018)

“El dinamismo de la industria de la moda a nivel mundial podria representar una potencial
oportunidad para las empresas costarricenses enfocadas en este sector, sobre todo aquellas
dedicadas a la confeccion de productos de calidad con valor agregado” (PROCOMER, 2018).
Costa Rica es un pais con mucho potencial en muchos sectores, y ahora el sector de la moda es
uno de ellos, el compromiso de este nuevo mercado ayudara a que haya un crecimiento mayor
durante los afios, con liderazgo, buenos procesas, gran productividad la industria de la mona en el
pais llegara lejos. La moda mueve montafias, es una de las industrias que mas dinero genera 'y que
las PYMES costarricenses sean parte de este gran movimiento internacional genera mucho
crecimiento en la economia del pais, mas trabajo y conocimiento internacional, dicho esto las
PYMES de vestidos de bafio, ahora no solo deben de competir con las empresas nacionales sino
mas importante con las empresas internacionales del sector de vestido de bafio y conocer que es lo
que los consumidores de todos los paises buscan, ya sean vestidos de bafio diferenciados, con
disefios manuales e inusuales, como cuerdas, accesorios o cuero, las PYMES deben de moverse

como se mueven los grandes mercados.



Figura 7. Compromiso Institucional
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“El E-commerce, asi como las compras por medio de dispositivos moviles son canales de
comercializacion con tasas de crecimiento muy altas y que se esperan continten desarrollandose
en el corto y mediano plazo, especialmente en la venta de productos de alto valor agregado y bajo
volumen, como lo es este tipo de mercancias” (PROCOMER, 2018). Para las PYMES del sector
de vestidos de bafio, el E-commerce es una gran herramienta, ya que personas de todo el pais y
fuera de este, buscan la adquisicidn de esta prenda de manera seguida, el contar con modalidades
de comercializacion diferentes, que sean de auto compra, genera que en el momento que el
consumidor visita la pagina de E-commerce y busca la prenda deseada realice la compra en el
momento, sin necesidad de ayuda o sin necesidad de buscar otras opciones en otra marca o pagina,

la facilidad de compra es una las mejores maneras de satisfacer al cliente y de enganchar al mismo.

“En el 2015 se empez6 a gestar el consorcio Estilo Costa Rica, una agrupacion de
disefiadores nacionales que tiene como objetivo dar a conocer sus creaciones a nivel nacional e

iniciar el proceso de internacionalizacion para competir en el mercado global.” (PROCOMER,



2018). Gracias a las iniciativas de la Promotora de comercio exterior, como lo es la exclusiva del
consorcio Estilo Costa Rica que apoya la Promotora del Comercio Exterior (PROCOMER) en el
Mercedes-Benz Fashion Week San José (MBFWSJ), las PYMES costarricenses se ven expuestas
a grandes compradoras internacionales que vienen a ser parte de estas pasarelas que se llevan a
cabo en el pais, la participacion de las marcas de trajes de bafio en estas iniciativas se traduce en
mayores oportunidades para cada marca y en el posicionamiento del disefio costarricense, tanto

local como internacional.

Las PYMES cuentan con muchas oportunidades a nivel nacional para poder incursionar en
el mundo de los grandes mercados internacionales, el sector de vestidos de bafio es un mercado
que se encuentra en pafiales, pero esto no significa que no cuenta con mucho potencial a nivel
internacional, paises como Estados Unidos, Colombia, Japon, Argentina son paises que cuentan
con grandes demandas de este sector y PROCOMER cuenta con iniciativas para impulsar a los
emprendedores. “Uno de los objetivos que persiguen el cluster y por lo cual PROCOMER apuesta
por este modelo, es el desarrollo de economias de escala, pues en conjunto se logra promover el
sector, se genera un aumento en la produccién y en las exportaciones de los miembros del
consorcio”. (PROCOMER, 2017)

“NINFO Swimwear es una empresa costarricense dedicada al disefio y fabricacion de ropa
de bafio masculina. Segin Fernandez, desde su fundacion en el afio 2015, el objetivo ha sido
posicionar la marca en el extranjero y como parte de este fin, cursd el programa Creando
exportadores de PROCOMER”. (PROCOMER, 2017) Marcas nacionales se encuentra ya
posicionadas en el mercado internacional, haciendo que su marca sea cada vez méas conocida y
solicitada, al ser parte de pasarelas y espacios de disefios, son vistos por muchos clientes
potenciales de todo el mundo. El sector de vestidos de bafio es muy aclamado a nivel internacional,
y hay muchos eventos en cuales mas alla de vender, se dedican a dar a conocer marcas potenciales,
asi como ARThbition, un espacio de disefio multimarca ubicado en la ciudad de Miami y el famoso

Mercedes-Benz Fashion Week que se lleva a cabo a nivel nacional e internacional.



Figura 8. FashionWeek

Nota; PRCOMER (2021)

Costa Rica se encuentra en un momento de crecimiento en el sector de moda y vestidos de
bafio, la mano de obra nacional en la confeccién y disefio de vestidos de bafio, cada vez es mas
Ilamativa para el mercado internacional, el pais cuenta con PYMES de alta gama y que si se logran
posicionar en grandes mercados internacionales pasaran a ser mas que una PYME. El E-commerce
es una gran herramienta para llegar a los mercados mas prometedores, las limitantes como la
distancia o la falta de comunicacion hace tiempo pasaron a ser puntos con muchas soluciones, mas
alla de estos factores vienen limitantes como el conocer el mercado internacional, que es novedoso,
que llama la atencidn de los clientes internacionales, esta es la tarea de las PYMES, con la
herramienta del E-commerce todo llega y todo se da a conocer, las empresas de vestidos de bafio
del pais tiene mucho futuro, el pais ha generado programas que impulsan a estas empresas que

buscar surgir en un mercado de nuevas oportunidades.

COMEX
Historia de la Institucion

Relata el Ministerio de Comercio Exterior de Costa Rica (COMEX, 2022) que en “ 1986
mediante la Ley de Presupuesto Extraordinario No. 7040. En dicha ley se asignaban, por primera
vez, fondos publicos para financiar el funcionamiento de ese Ministerio. Posteriormente, en la Ley
de Presupuesto No. 7055 del 11 de diciembre 1986, se establece que el COMEX seria el rector del

sector comercio exterior encomendandosela en ese entonces la formulacion, planificacion y la



direccion de las politicas de comercio exterior, de inversiones y de cooperacion economica externa

en materia de comercio exterior” (parr. 1.).

“Leyes presupuestarias subsiguientes continuaron incluyendo recursos para el COMEX y
ampliando sus funciones. Ademas, algunas leyes ordinarias - como la Ley del Régimen de las
Zonas Francas, la Ley de Aprobacion del Programa de Ajuste Estructural PAE II, la Ley del
Impuesto Sobre la Renta y la Ley de Ejecucion de los Acuerdos de la Ronda Uruguay- le atribuian
competencias especificas relacionadas directamente con su campo de accién.” (COMEX, 2022)
Es decir es una entidad, que se encarga de regir todas las normas que estén relacionadas con el
comercio exterior del pais, sean normas de zona franca, impuestos de mercancias, cooperativas y
mas, mas alla de velar porque las leyes se cumplan como se debe, también es una entidad que

busca el crecimiento de todas las empresas que exportan.

Funciones de COMEX

De acuerdo con la informacion brindada por el Ministerio de Comercio Exterior, esta
entidad cumple con muchas funciones velando porque muchas de las normas y leyes que estan
dictadas sean cumplidas de la mejor manera por el bien de todos los exportadores. Segun

(COMEX, 2022) las principales funciones son :

a) Definir y dirigir la politica comercial externa y de inversion extranjera, incluso
la relacionada con Centroamérica, para lo cual establecerd los mecanismos de
coordinacion que resulten necesarios con el Ministerio de Relaciones Exteriores y
Culto y los ministerios y entidades publicas que tengan competencia legal sobre la

produccion y comercializacion de bienes y la prestacion de servicios en el pais.

b) Dirigir las negociaciones comerciales y de inversion, bilaterales y multilaterales,
incluido lo relacionado con Centroamérica, y suscribir tratados y convenios sobre

esas materias.

c) Participar, con el Ministerio de Economia, Industria y Comercio, el de

Agricultura y Ganaderia y el de Hacienda, en la definicion de la politica arancelaria.



d) Representar al pais en la Organizacion Mundial del Comercio y en los demas
foros comerciales internacionales donde se discutan tratados, convenios y, en

general, temas de comercio e inversion.

e) Establecer mecanismos reguladores de exportaciones, cuando sea necesario por
restricciones al ingreso de bienes costarricenses a otros paises. En estas
circunstancias, las regulaciones deberan ser motivadas, claras, equitativas y no
discriminatorias. Para ejecutar los mecanismos, COMEX podra apoyarse en el
Ministerio de Economia, Industria y Comercio y el de Agricultura y Ganaderia,
segun el caso; asimismo, podra ejecutarlos por medio de otras instituciones,
publicas o privadas, que se relacionen con el sector productivo correspondiente.

Estas instituciones podran cobrar a los usuarios por los servicios prestados.

f) Determinar, en consulta con el Ministro de Relaciones Exteriores y Culto y los
Ministros rectores de la produccién nacional, las represalias comerciales que se
deriven de los acuerdos internacionales suscritos por Costa Rica, que seran
ejecutadas en el pais por los organismos competentes, segun los procedimientos de

ley y la materia en cuestion.
g) Dictar las politicas referentes a exportaciones e inversiones.

h) Otorgar el régimen de zonas francas, los contratos de exportacion y el régimen
de admision temporal o perfeccionamiento activo y, cuando corresponda,

revocarlos; segun lo dispuesto en la normativa aplicable.

i) Dirigir y coordinar planes, estrategias y programas oficiales vinculados con

exportaciones e inversiones.

Con esta serie de funciones mejor definidas, genera que las empresas exportadoras u otras
empresas de otros sectores, tengan una vision mucho mas clara de cuando acercarse a COMEX
para solicitar su ayuda. Asi la entidad se limita a brindar la ayuda de acuerdo con las funciones
que desarrolla, evitando optar por trabajos que estan dentro de sus funciones especificas y

planteadas por su normas y leyes.
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Valores de COMEX

Los valores de una empresa desempefian un papel muy importante a la hora de
proporcionarle a una empresa un proposito claro y guiado. Una cultura organizativa bien
construida, solida y compartida contribuye a que todos los niveles y areas de la empresa trabajen
en una misma direccion. Al asociar cada actividad con su valor, se evidencia su importancia y
aumenta la motivacién de los empleados, dedicando asi la atencidn a los gustos e intereses de cada
empleado de la organizacion. El conjunto de valores de una empresa, también es un elemento que
puede marcar la diferencia en la fase de cumplimento de metas, y de satisfaccion de todos los

empleados.



Segun (COMEX, 2022) sus valores méas importantes son: “Excelencia, espiritu de equipo,
inclusién, innovacion ,compromiso, respeto del marco legal vigente, ética, transparencia, valentia,
eficiencia ,entrega” Cuando cada objetivo esté alineado con los valores de una empresa y todas las
personas estan comprometidas con su consecucion, los flujos de trabajo se agilizan, se optimizan
y son eficientes, los empleados son conscientes del propdsito de su papel y perciben su valor, su

implicacion aumenta y se crean las condiciones para la maxima expresion de su potencial.

Mision y vision

La mision, la vision son los lineamientos que orientan el modo en el que una empresa
gestiona sus equipos y la forma como se va a posicionar en el mercado. Por lo general, estos
conceptos se definen antes de iniciar un negocio, ya que son los que determinan el propésito de la
organizacion. La misién define el propdsito de la existencia de la empresa y lo que la diferencia
de las demaés. En otras palabras, tiene que ver con la propuesta de valor de un negocio, la vision es
el destino al que una empresa quiere llegar, establece los parametros para la toma de decisiones de

una empresa, las inversiones necesarias y la forma de definir estrategias.

De acuerdo con (COMEX, 2022) su mision es “Ser el ente rector que define, disefia e
implementa las politicas publicas de comercio exterior e inversion extranjera para que cada vez
mas costarricenses se beneficien de la insercion en la economia global”. La mision de COMEX es
beneficiar a los costarricenses y sus empresas, con inversion extranjera o comercio exterior, gracias
a que el Ministerio cuenta con una mision bien plantea y estratégica todos sus movimientos van

de la mano con el crecimiento del pais.

Segin (COMEX, 2022) su vision es “COMEX dirige el comercio exterior y la inversion
extranjera para generar bienestar y desarrollo sostenible”. Su vision es lograr que el comercio
exterior y la inversion extranjera se desarrollen de una manera que generen bienestar para el pais,
la mision y la vision de COMEX estan relacionados para que se apoyen entre si y de esta manera
se logren definir mejores estragais para alcanzar lo propuesto, generando mayor valor al negocio,

mas orden, y mayor estabilidad en el tiempo.

De acuerdo con (ROCOMER, 2022) “Como un buen trio, trabajamos en conjunto con el
COMEX y CINDE para cumplir los objetivos de nuestro sector, entre los que destacan el apoyo

para la incorporacion de Costa Rica a la Organizacién para la Cooperacion y el desarrollo



Econdmicos (OCDE), el apoyo para la transformacion productiva del sector agro y la atraccion de

inversion extranjera directa.”

Figura 10. Compromiso COMEX
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Proceso de adhesiéon de Costa Rica a la OCDE

Gracias a la ayuda del Ministerio de comercio exterior el pais cuenta con crecimientos a
niveles internacionales como lo es el ser parte de OCDE que traerd consigo muchos beneficios
mas para el pais y sus exportaciones segiin (COMEX, 2022) “El proceso de adhesion de Costa
Rica a la OCDE ha sido un proyecto nacional, que ha contado con el impulso y apoyo de varias
administraciones de gobierno y fue incluido como una meta tanto en el Plan Nacional de Desarrollo

2015-2018, como en el Plan Nacional de Desarrollo e Inversion Publica 2019-2022.”



Figura 11. OCDE
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Acercamiento inicial de Costa Rica a la OCDE
Desde hace varios afios el pais estuvo iniciando contacto con esta organizacion para generar
beneficios y de esta manera concretar una invitacion de la organizacion a nuestro pais segun

(COMEX, 2022) el inicio se dio :
Desde el 2009 Costa Rica inicio sus esfuerzos de acercamiento a la OCDE.

La primera etapa comenzo con algunos trabajos iniciales en areas como educacion -con el

inicio de la participacién en las pruebas PISA-, competencia y transparencia fiscal.

En marzo de 2009, el pais fue invitado a integrarse como miembro del Centro de Desarrollo
y también inici6 su participacién en foros relacionados con temas de inversion y cadenas

globales de valor.

En octubre del 2010 expresa la aspiracion de llegar a ser miembro e inicia una etapa de
esfuerzos encaminados a una posible adhesion, para lo que trabaja en dos frentes: en la
busqueda del apoyo de la Secretaria y el de los paises miembros y, paralelamente, en

robustecer su participacion en varios 6rganos técnicos.



A inicios del 2012 la expresidenta Laura Chinchilla expreso a la OCDE formalmente el

interés de Costa Rica de adherirse a la organizacion.

Implementacion del Plan de Accion

Costa Rica dio esfuerzos para lograr implementar un plan de accion para llevar a cabo la
adicion en la OCDE, lo cual se fue dando durante varios afios, tras arduo trabajo segin (COMEX,

2022) los pasos que se fueron siguiendo para llevar esto acabo fueron:

Los esfuerzos de posicionamiento de Costa Rica habian logrado recoger el apoyo

de paises miembros y de la Secretaria.

El apoyo muy fuerte al ingreso de Colombia de algunos miembros y al ingreso de
Letonia y Lituania de la UE abri6 una ventana de oportunidad.

El 29 de mayo del 2013, después de varios meses de negociaciones entre los
miembros, el Consejo de Ministros de la OCDE decidi6 darle la oportunidad a
Costa Rica e instruyo a: "Revisar la situacion a su debido tiempo, con miras a tomar
una decision para iniciar conversaciones de adhesién con Costa Rica y Lituania en
el 2015, y, en el periodo intermedio, trabajar de manera muy estrecha con cada pais

para preparar su futuro proceso de adhesion".

Esta Decisién Ministerial tuvo como consecuencia el desarrollo de un plan de
accion para avanzar hacia la toma de una decision en el 2015 sobre la adhesién de

Costa Rica.

El plan de accidn permitio adelantar tareas del proceso de adhesion y posicionar al

pais estratégicamente para las discusiones de ampliacion.
El plan comprendio tres grandes ejes:

Revisiones de politicas publicas: en temas tales como gobernanza publica,
educacion vocacional y técnica, agricultura, competencia, innovacion, entorno

econdmico, estadistica y apertura de mercados.



Adopcion de instrumentos juridicos relevantes: tales como la Convencidn de Anti-
Corrupcién, los Codigos de Liberalizacion y los instrumentos sobre el manejo de

desechos y quimicos.

Participacion en distintos comités y grupos de trabajo: Estas participaciones tienen
el objetivo de construir una trayectoria pais que demostr6 el compromiso de Costa

Rica con la organizacion.

Para coordinar los esfuerzos del pais en esta etapa de trabajo con la OCDE se emitio
el Decreto Ejecutivo No. 37983-COMEX-MP, el cual declara de interés pablico las
acciones, actividades e iniciativas desarrolladas en el marco del proceso de ingreso
de Costa Rica a la OCDE. (Parr.2)

Proceso de adhesion
Para generar la adaptacion durante la implantacion trabajo segun (COMEX, 2022) los

pasos que se fueron siguiendo para llevar esto acabo fueron:

Después de los esfuerzos realizados durante la etapa previa, en abril de 2015, el Consejo

de la OCDE invit6 a Costa Rica a iniciar el proceso formal de adhesion.

Seguidamente, en julio del mismo afio, el Consejo aprobd la Hoja de Ruta para la Adhesién
de Costa Rica a la Convencion de la OCDE (Ver texto oficial en inglés o traduccion no
oficial en espafiol). Este documento establece los términos, las condiciones y el proceso
para la adhesion de Costa Rica, con el objetivo de permitirle al Consejo tomar una decision
sobre la invitacion a Costa Rica para adherirse a la Convencién de la OCDE vy, de esta

forma, convertirse en miembro de la organizacion.

La Hoja de Ruta dispone que el pais estaria sujeto a evaluaciones por parte de 22 comités
técnicos de la OCDE. Estas revisiones de los comités comprendieron dos elementos
principales: una evaluacion de la voluntad y capacidad de Costa Rica para implementar los
instrumentos juridicos sustantivos de la organizacion; y una evaluacion de las politicas
publicas, regulaciones y practicas nacionales, comparadas con las mejores politicas y
practicas de OCDE.



Como resultado del proceso de evaluacion, los comités recomendaron cambios para
mejorar y modernizar la legislacion, las politicas publicas y/o practicas, y con ello hacerlas

converger hacia las mejores practicas internacionales identificadas por la OCDE.

El proceso de adhesion a la OCDE cataliz6 una serie de reformas pendientes durante afios
anteriores en distintas areas del Estado costarricense. El trabajo llevado a cabo para la
implementacion de los planes de accion para atender dichas recomendaciones permitio

concretar una ambiciosa agenda de reformas legislativas y de medidas administrativas.

La siguiente linea del tiempo detalla los comités y las fechas en las que se obtuvo cada

aprobacion:

Figura 12. Proceso
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Una vez finalizado el riguroso proceso técnico de evaluacion, mejora y adaptacion de las
politicas publicas nacionales a los mas altos estandares internacionales, el 15 de mayo de
2020, el Consejo de la OCDE decidio invitar al pais a convertirse en miembro de la

organizacion.

De esta forma, Costa Rica suscribid el 28 de mayo de 2020, el “Acuerdo sobre los términos
de la adhesion de la Republica de Costa Rica a la Convencidn de la Organizacion para la

Cooperacion y el Desarrollo Economicos™.
Dicho Acuerdo fue ratificado mediante la Ley No. 9981 del 21 de mayo de 2021.

Costa Rica concluyo oficialmente su proceso de adhesion a la OCDE el 25 de mayo, fecha
en que el instrumento de ratificacion del Acuerdo de Adhesion fue depositado ante las

autoridades francesas, pais sede de la Organizacion. (Parr.3)

PROCOMER

Historia de la Institucion
Relata La Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica (PROCOMER, 2018) que es

“Una entidad publica de caracter no estatal, que tiene a su cargo la promocion de las exportaciones
costarricenses. Fue creada en 1996, mediante Ley de la Republica N° 7638, para asumir las
funciones que hasta ese momento realizaban la Corporacion de Zonas Francas de Exportacion; el
Centro para la Promocion de Exportaciones e Inversiones (CENPRO) y el Consejo Nacional de

Inversiones” (parr. 2.).



Figura 13. PROCOMER
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De acuerdo con su ley de creacion, que se encarga de definir queé es lo que hace esta entidad
en especial y dicta a que se debe de centralizar la empresa para ayuda del pais, PROCOMER es
responsable de: Disefiar y coordinar programas relativos a exportaciones e inversiones. Apoyar
técnica y financieramente al Ministerio de Comercio Exterior (COMEX), para administrar los
regimenes especiales de exportacién. Promover y proteger los intereses comerciales del pais en el
exterior. Centralizar y agilizar los trdmites de importacién y exportacion. Dar seguimiento a las
estadisticas del comercio exterior” (PROCOMER, 2022). Es decir, es una entidad fundamental
para la dinamizacion comercial de Costa Rica, no solo por las regulaciones y guias en cuanto a
temas de exportacion, sino también por la importancia que cumple en cuanto a la invitacion de
empresarios para invertir en el pais, lo que genera oportunidades de empleo y un aporte muy

importante a la calidad de vida del pais.



Figura 14. Funcion
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PROCOMER, llega a ser un pilar de ayuda para esas empresas que desean una guia de
cdémo se debe de exportar de manera adecuada para tener éxito en el proceso de internacionalizar
sus productos y que de esta manera se logre un gran posicionamiento en el mercado exterior de la
mano de un producto innovador y de gran calidad. “Brinda apoyo a las empresas costarricenses,
en especial para las micro, pequefias y medianas, en todo su proceso de internacionalizacién para
conquistar los mercados internacionales. Elaborando estudios de mercado que sirven de guia para

la toma de decisiones pais y como herramienta para los exportadores” (PROCOMER, 2022).



Figura 15. Afinacion de PROCOMER
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Nota: PROCOMER (2022)

Esta entidad no solo se dedica a dar asesoramientos para los planes de exportacion de las
empresas que piden su ayuda, sino también pretenden que las empresas aprendan el proceso y asi
el cdbmo hacerlo por sus medios. PROCOMER, al ser una empresa que promueve las exportaciones
e importaciones, también tiene como objetivo el ser un puente para que las empresas nacionales
tengan la facilidad de darse a conocer de manera mas rapida y segura de manera internacional, y
que a su vez generen un portafolio de clientes mas variado para la venta de sus productos de
calidad. PROCOMER afirma: “Promovemos nuestra oferta exportadora de bienes y servicios en
el mundo y para ello lo hacemos a través de ferias internacionales, misiones comerciales, ruedas
de negocios, apertura de oficinas claves que apoyan al exportador in situ y mediante alianzas con
distintas entidades y promotoras homoélogas” (PROCOMER, 2022).

Es decir, es un aliado estratégico para todas las compafiias nacionales y transnacionales
que operan en Costa Rica, sin embargo, siempre las entidades pueden mejorar sus procesos de
modo que la poblacién tenga mayor accesibilidad a la asesoria de parte la institucion, por ejemplo,
la virtualidad puede ser una gran herramienta para temas de asesoramiento.

PROCOMER, ayuda a que a las PYMES que cuentan con ideas innovadoras, productos de
calidad, servicios que brindar y que buscan satisfacer las necesidades de sus clientes, de modo que



puedan tener un buen punto de inicio, con un plan que beneficie a su empresa en el proceso de
internacionalizacion, sin que se deba de iniciar a ciegas y claro en la parte econdémica, sin embargo,
no solo se va por el lado de las pequefias empresas, PROCOMER le tiende una mano a cualquier
empresa que desee asesoramiento y que sepa que su producto o servicio tiene la capacidad de

crecer y generar beneficios para su empresa y pais a su vez.

PROCOMER es la herramienta que ayuda a una persona que brinda un servicio llegue a
establecer una relacion con un cliente potencial en el extranjero, gracias sus pilares que generan
apoyo en el desarrollo sostenible de las empresas que son muy importante para generar mayor
competitividad, debido a esto su servicio es solicitado de manera seguida y recomendado a otros
clientes por su calidad, en donde ahora esta persona no solo tendra un cliente sino méas de uno,
gracias a la ayuda que PROCOMER gener6 en donde no solo se trata de brindar el servicio, sino
que ahora hubo un ingreso mayor para la persona que vende su servicio, su economia se ve

beneficiada, tanto asi como su empresa, gracias a la exportacion.

Figura 16. Ejes de guia
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PROCOMER, es una empresa que se ha formado pensando en el bienestar de las empresas
y productores, gracias a esto, La Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica, ha generado el
poder impulsar de muchas maneras al comercio exterior, pero el éxito de dicho ente ha sido porque
ha sabido enfocar sus puntos principales y ayudar a las empresas que necesitan asesoramiento,

conociendo, con estudios, qué es lo que el mercado desea para comprar, siguiendo también reglas



y estrategias, asi como pilares para poder sobresalir y hacer sobresalir a la empresas que ayudan a

surgir.

Los pilares estratégicos de la entidad describen su funcionamiento general y es importante

que las compafiias que se asesoran con PROCOMER los conozca los mismos son:

“Fortalecimiento institucional que busca mantener la excelencia y mejorar los procesos de
servicio y apoyo al sector de comercio exterior. Este fortalecimiento estad basado en diferentes
objetivos, entre otros, el fomento a la innovacion, la gestion integrada de servicios, las alianzas
con otras entidades y en general: la mejora continua. La promocion del comercio exterior que se
enfoca los esfuerzos en la internacionalizacion de mas pequefias y medianas empresas, el
fortalecimiento de la cobertura de PROCOMER tanto internacionalmente, como fuera del Gran
Area Metropolitana. Y, por ultimo, el impulso a la competitividad pais que visualiza una mejora
en la competitividad, promover una Marca Pais consolidada, tanto a nivel nacional, como
internacional, propiciar la simplificacion de trdmites y la mejora del clima de negocio, incentivar
la diversificacion, sostenibilidad e innovacion y aportar en el desarrollo del talento humano a nivel

nacional.



Figura 17. Servicios de Procomer

2377

EXPORTER COMPANIES

+4007

EXPORTED PRODUCTS

153

EXPORTATION DESTINATIONS
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Los pilares son una guia que PROCOMER sigue para poder impulsar de mejor manera el
comercio internacional del pais y de esta manera la economia, si se leen con atencion los tres
puntos dictados por la empresa, es de gran importancia que vayan ligados, el fortalecimiento de
dar los mejores servicios a los clientes, enriquecer los productos nacionales para que sean de alta

calidad, para llegar a ser competencia nacional.

Seguido a esto, el enriquecer el mercadeo de las empresas, sin importar su tamario para dar
a conocer el servicio y producto de calidad que se ha generado gracias a que las empresas sigan
los consejos de PROCOMER vy con esto al darse a conocer de manera nacional con productos
innovadores, es posible que el mercado nacional sea gran competencia de manera internacional,
Costa Rica cuenta en todo sector el potencial de ser competencia potencial, en cualquier parte del

mundo.



Figura 18. Intereses
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Nota: PROCOMER (2022)

De acuerdo con (ROCOMER, 2022) “Queremos ser una institucion que gestione con
excelencia el comercio internacional e inspire a quienes nos observan, porque creemos en una
economia basada en el respeto a la naturaleza y en el talento humano especializado y diverso que
tiene nuestro pais” (P4g.15.) PROCOMER es una entidad que sigue paso a paso sus aspiraciones
para de esta manera hacer realidad los compromisos que ha ido adquiriendo durante todos los afios.
El aporte tan significativo con el que PROCOMER ha ayudado a las empresas del pais a
incursionar en las exportaciones y gracias a esto, las exportaciones del pais crecen afio tras afio,
debido a que esta entidad se propone cada cierto crear planes de desarrollo para reconocer en que
se esta fallando y apuntar a la mejora de sus estrategias de apoyo a las empresas en crecimiento y

ya posicionadas.



Figura 19. Plan de desarrollo
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Nota: PROCOMER (2022)

Gracias a su gran aporte, dinamismo e innovacion, PROCOMER ha sido reconocido
internacionalmente, (ROCOMER, 2022) “La propuesta de una estrategia ambiciosa y el talento
institucional nos ha colocado en la cuspide del ranking de agencias de promocién de comercio e
inversion, durante 5 afios consecutivos. Hemos sido evaluados por el Centro de Comercial
Internacional (ITC por sus siglas en inglés) en 340 variables técnicas y seguimos consolidandonos
como institucion modelo en el mundo” (Pag.14.) Costa Rica es un pais que cuenta con millones
de maneras posibles para ser desarrollada de una manera sostenible, muchos de los nuevos
emprendedores buscan el incursionar en el mundo de las exportaciones y ser parte del crecimiento

de pais.



(ROCOMER, 2022) “Nuestro afan por convertir a Costa Rica en un destino clave para los
negocios, con un sector de comercio exterior innovador, sostenible e inclusivo, nos ha permitido
mejorar de manera consistente. Estos procesos de mejora continua facilitan los conciertos a dos o
tres voces, donde en conjunto con otras instituciones fuera y dentro del sector deleitamos vista y
oidos de quienes nos miran crecer desde diversas partes del mundo.” (Pag.14.) Gracias a la
creatividad de la entidad y la exclusividad con la que se trabaja, genera que haya grandes trabajos
que son elogiados en el exterior, debido a que PROCOMER esté en constaste desarrollo, y mejora
de sus puntos débiles, muchos de los trabajos que se realizan son hechos con actualizaciones
constantes.

Figura 20. Reconocimientos

“PROCOMER HAS REINFORCED ITS #1 POSITION
AGAINST THE 63 ORGANIZATIONS THAT HAVE
BENCHMARKED TO DATE..."

“PROCOMER IS A TOP PERFORMER WITH POWERFUL
POTENTIAL...”

“PROCOMER IS THE TRADE POMOTION
ORGANIZATION THAT IT'S PEERS ASPIRE TO BE...”

Nota: PROCOMER (2022)

MEIC

Historia de la Institucion
Relata el Ministerio de Economia, Industria y Comercio (Ministerio de Economia |,

Industria y Comercio , 2023) que “fue creado segun la Ley N° 2656 del 4 de Noviembre de 1960
y publicada en La Gaceta N° 251 del 8 de noviembre de 1960. EI Ministerio comienza a perfilarse
con las caracteristicas que tiene actualmente a partir del afio 1966, afio de su separacién definitiva
de la cartera de Hacienda, se le traspasa esta a Industria y Comercio mediante la Ley de
Presupuesto Ordinario y Extraordinario de la Republica para el Ejercicio Fiscal de 1966, Ley N°
3644 del 16 de diciembre de 1965.” (Parr. 2)



De acuerdo con la historia del MEIC no fue desde sus inicios que funciono como un
ministerio ya que segun agrega (Ministerio de Economia , Industria y Comercio , 2023) “Hasta
1971 funcion6 como Ministerio de Industria y Comercio, en 1972 aparece via presupuestaria
convertido en Ministerio de Economia, Industria y Comercio; aunque no fue hasta 1977 en que
mediante la promulgacion de la Ley N° 6054 del 14 de Junio de 1977 Ley Organica del Ministerio
de Economia y Comercio” (Parr. 3). La labor de esta entidad llega a ser muy 1til para el pais desde
que se opto por el funcionamiento como Ministerio con el fin de “de que promueva y apoye al
desarrollo y competitividad del sector industrial y comercial del pais, tratando de actualizar y
acoplar las nuevas funciones y objetivos en una estructura-funcional con caracteristicas planas y

flexibles” (Ministerio de Economia , Industria y Comercio , 2023) (Parr. 4).

El MEIC es un ente que se encarga de velar por los intereses que tengan las empresas a
nivel nacional, ya sea el fomentar la integracion econdémica o incentivar el comercio interno, pero
se puede llegar a definir de mejor manera cuales son los intereses y deseos de la institucion de
acuerdo a sus objetivos, segun (Ministerio de Economia , Industria y Comercio , 2023) entre sus
objetivos estratégicos tiene el “Fomentar un sector industrial competitivo fuertemente integrado
que articule todas las iniciativas productivas del pais, con un significativo componente de
innovacion tecnoldgica en sus procesos productivos, impulsador de mas inversion
emprendedurismo, encadenamientos productivos, y generador de empleo digno que contribuya al
crecimiento y desarrollo econdémico, sostenido, sustentable y equitativo.”

Comercio Internacional

Definicion de comercio internacional

Si bien es cierto, el intercambio de bienes entre personas, se ha dado desde hace muchos
afios atras, la importancia de la compra y venta de bienes y servicio es muy grande, debido a que
genera grandes ingresos a familias y se puede adquirir o que no se tiene y se necesita. Gracias a
la evolucion de los tiempos, mas alld de la comercializacion local, se logro crecer a la

comercializacion internacional, que creo una unién que elimind las fronteras y a su vez ayudoé a



generar una necesidad de dependencia de paises, ya que, como lo es en la actualidad, los paises se

necesitan mutuamente para sustentar las necesidades de su poblacion.

Las definiciones que se encuentran en libros, anterior a la pandemia del COVID-19, lo
describen como “La introduccion de productos extranjeros a un pais y la salida de éstos a otros
paises, integran lo que se denomina, comercio exterior. (Mercado, Mercadotecnia Internacional,
2000)”

La misma remonta a lo que se conocia Unicamente hace varios afos, en donde se describe
de una manera muy general el proceso de importacion o exportacion, que para efectos de la
economia costarricense existe una dependencia muy importante del mercado de Estados Unidos.
Incluso las repercusiones econdmicas que tenga dicho pais, llegan a afectar directamente aranceles,
impuestos y otros servicios a nivel costarricense. Una definicién un poco mas actualizada y extensa
del mismo autor en donde engloba, ya el impacto econémico y el mecanismo de esas transacciones

€es:

“El comercio internacional, se define como el conjunto de transacciones comerciales
realizadas entre privados, residentes en distintos paises. A diferencia del comercio interior, donde
las transacciones comerciales, se efecttan dentro de un espacio econémico, monetario y juridico
relativamente homogeéneo, las transacciones comerciales internacionales se realizan entre
operadores comerciales privados situados en diferentes ordenamientos juridicos y con acentuadas

diferencias econdémicas y sociales” (Mercado, 2008).

La realidad de Costa Rica es que es muy superior el comercio internacional versus el
comercio interno, es decir, muchas de las economias a nivel mundial tienen un impacto en la
dinamizacion nacional, aqui la importancia de crear buenos tratados de comercio y alianzas
estratégicas con potencia mundiales que buscan productos o servicios que se generan en Costa

Rica.

A nivel educativo una de las instituciones mas relevantes a nivel nacional, como lo es la
Universidad de Costa Rica, se ha percatado el giro que ha dado el mundo en cuanto al modo de
realizar esta importante actividad y ha generado un cambio en la formacion de los futuros
profesionales que lideraran el mercado de importaciones y exportaciones a nivel nacional. Los

cambios fueron: “La carrera de Administracion Aduanera y Comercio Exterior ofrecera a sus



estudiantes la opcion de optar por un grado de licenciatura en dos nuevos énfasis: Comercio
Internacional y Logistica y Cadena de Abastecimiento. EI cambio incluye la integracion de cursos
que buscan fortalecer las capacidades del estudiantado en la generacion de nuevo conocimiento
por la via de la investigacion desde el primer afio de carrera. Por su parte, el énfasis en Logistica
y Cadena de Abastecimiento permite abordar los retos del comercio en la era digital, ya que el
comercio electronico cambid el mundo, ya los centros comerciales o malls van transformandose y
eso cambia la relacion entre el consumidor y el productor, entonces el estudio de la logistica
permite entender complejos procesos y saber como administrarlos de forma adecuada”

(Universidad de Costa Rica, 2019).

Dicha mejora realizada por parte de la direccion de la carrera sin duda, generara
profesionales mas actualizados en las nuevas tendencias de importacion y exportacion de bienes y
servicios, lo que en un futuro cercano le permitird a Costa Rica tener una competencia mas
vanguardista a nivel mundial, y a su vez trasmitir este conocimiento a todas las pequefias y medias
empresas que inician su proceso de comercializacion, con el objetivo de aumentar y mejorar las

oportunidades laborales y el éxito nacional en términos de intercambio de bienes y servicios.

Contribucién de las PYMES al comercio internacional
Las PYMES tienen una serie de retos para lograr participar en la dinamizacion economica

a través del comercio internacional, muchas suefian con poder exportar sus bienes o servicios, tales
como el dificil acceso al financiamiento, la tecnologia, el desarrollo de los recursos humanos vy el
networking. Caso contrario con las empresas mas grandes o transnacionales, cuyas marcas y
productos pueden ser encontradas alrededor del mundo. Sin embargo, a nivel nacional se ha ido
aumento de una manera paulatina el incurcionamineto de empresas PYMES a la red del comercio

internacional una investigacion relata:

“Si bien resulta sumamente dificil de medir, las PYMES contribuyen y se benefician del
comercio internacional de diferentes maneras, por ejemplo, forman parte de la cadena de valor de
grandes exportadores locales. Exportan productos y servicios para nichos especializados del
mercado. Importan y distribuyen productos de PYMES. Proveen servicios de soporte en la cadena

de transacciones del comercio internacional (logistica, despachos, etc.)” (Orlandi, 2006).



A nivel nacional ingresar una PYMES en el mundo del comercio internacional enfocado
en exportaciones no es sencillo. Sin embargo, siguen formando una red empresarial variada
(microempresas, y pequefias y medianas empresas) que poco a poco va aprendiendo de las ventajas
que representan la exportacion de sus bienes y servicios y a la vez la implementacion de
herramientas digitales como el E-commerce que le permita a su negocio ser mas visibles y

accesibles para la poblacion nacional y exterior.

Figura 21. Proceso de exportacion para PYMES
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CAPITULO IIl: MARCO METODOLOGICO
Enfoque de la Investigacion

El presente capitulo describe el enfoque de investigacion, las fuentes, los sujetos de
informacion y la metodologia empleada para la recoleccion de informacion “La investigacion es
un conjunto de procesos sistematicos, criticos y empiricos que se aplican al estudio de un fenémeno
o problema” (Sampieri, 2018). Con este conjunto de informacion que es plasmada en esta
investigacion se desean plasmar conocimientos que aporten ayuda a las crecientes PYMES que

buscar incursionar en el mundo del E-commerce, junto con las exportaciones.

“Debido a las diferentes premisas que las sustentan, desde el siglo pasado tales corrientes
se “polarizaron” en dos aproximaciones principales de la investigacion: el enfoque cuantitativo y
el enfoque cualitativo” (Sampieri, 2018). El enfoque utilizado en esta investigacion es el
cualitativo, se busca seguir todas aquellas caracteristicas que se derivan de una investigacion
cualitativa para lograr la diferenciacion entre los enfoques existentes y de esta manera lograr una

investigacién homogénea, junto con todos los puntos necesarios a la hora de recopilar informacion.

“Enfoque cualitativo Utiliza la recoleccion y analisis de los datos para afinar las preguntas
de investigacion o revelar nuevas interrogantes en el proceso de interpretacion.” (Sampieri, 2018).
Se planea encontrar informacion que ayude a encontrarle respuestas a las interrogantes que seran
encontradas durante la recoleccion de datos, conociendo cuéles son las interrogantes mas
importantes, a las cuales se les debe de dar mas enfoque, se lograra crear una investigacion
cualitativa mas ordenada y dirigida, dando de esta manera resultados mas reales a las necesidades
planteadas por medio de las interrogantes.

La busqueda de informacion durante el proceso de la investigacion se vuelve mas
enriquecedora si se genera de la mano con testigos y personas que estén enfrentando la realidad,
ya que el entender el enfoque de la investigacion se vuelve méas sencillo, creando asi que la
busqueda de la respuesta de las interrogantes sea mas real. “La inmersion inicial en el campo
significa sensibilizarse con el ambiente o entorno en el cual se llevara a cabo el estudio, identificar
informantes que aporten datos y guien al investigador por el lugar y compenetrarse con la situacion

de investigacion” (Sampieri, 2018).



En la investigacion cualitativa se tomaran puntos de vista de fuentes relacionadas con el
entorno real que se esta dando en el pais, como lo son exportadores de PYMES en Costa Rica,
emprendedores que inician con procesos de utilizacion del E-commerce, empresas logisticas que
trabajen directamente con PYMES, asi como integrantes PROCOMER que brinden asesoramiento
a nuevos exportadores de PYMES. La recoleccion de datos serd de manera interactiva, realizando
entrevista con los emprendedores que se han incursionado en el mundo de las exportaciones
utilizando el E-commerce, de esta manera la informacién que se tendra a primera mano seré ligada

a la realidad del pais, en la actualidad.

El MEIC es unas de las entidades publicas de Costa Rica que mas ayuda le brindan a las
PYMES del pais, y con su iniciativa de DIGEPYME buscan el crecimiento de este sector del pais
segun el (El Ministerio de Economia, Industria y Comercio, 2023) “ DIGEPYME es una oficina
gubernamental de servicio que busca el fortalecimiento competitivo y sostenible de las PYME
costarricenses mediante una eficiente coordinacion interinstitucional que hace posible desarrollar
diversos proyectos y programas de apoyo y mecanismos de informacion con calidad para los
sectores de la industria comercio y servicios, con miras a mejorar el nivel de vida de los

costarricenses.” (Parr. 1)

Gracias a estas iniciativas del ministerio, las PYMES del pais cuentan cada vez con méas
ayuda, y planes de fortalecimiento por parte del gobierno. EI MEIC tiene como vision para este
desarrollo de las pequefias y medianas empresas el que “La DIGEPYME sera el centro promotor,
nervio y motor del desarrollo empresarial costarricense, al ser reconocida como el ente rector y de
politicas PYME en constante evolucion y desarrollo, acorde con las directrices vigentes” (Parr.1).

(Ministerio de Economia , Industria y Comercio , 2023)

Las pequefias y medianas empresas buscan tener herramientas, material de apoyo que
generen un impulso extra cuando tienen necesidad o dificultades en el proceso de
comercializacion, internacionalizacion o posicionamiento del mercado. EI MEIC brinda una red
de apoyo para las PYMES que se enfoca en velar por el bienestar de estas empresas, asi lo

menciona cuando hace referencia de este apoyo.

Segun él (MEIC, 2023) “La RED DE APOYO A PYME es una agrupacion de instituciones
y entidades, publicas y privadas, cuyo denominador comun es su interés por responder a las

necesidades de las micros, pequefias y medianas empresas del pais, mediante la prestacion de



servicios. Es una organizacion abierta, flexible y &gil, cuyos beneficios para las entidades que la
conforman se derivan de la comunicacion y la sinergia de actividades y esfuerzos en los diferentes

servicios que se ofrecen a la PYME”

Toda empresa que quiera ser parte de la RED de apoyo y tenga una iniciativa innovadora
y pueda brindarle apoyo a las PYMES, puede ser parte de esta iniciativa, ya que es de suma
importancia que las puertas este abiertas para cualquier asociacion, cooperativa 0 empresa que
desee ayudar a las PYMES a que sean mas exitosas y formen parte de la economia del pais, segun
el (MEIC, 2023) “Si una institucion desea ser parte de esta red de apoyo a la PYME, el requisito
fundamental es contar con programas o proyectos de atencién a las necesidades de las empresas,
y expresar de manera formal su interés en pertenecer a la RED”

Disefio de la Investigacion

“El término disefio se refiere al plan o estrategia concebida para obtener la informacion
que se desea con el fin de responder al planteamiento del problema” (Sampieri, 2018). El objetivo
del disefio de la investigacion es generar un proceso interactivo que vaya de la mano con los
individuos, utilizando de ayuda los instrumentos que son elegidos que proporcionaran la ayuda
necesaria para responder las interrogantes generadas del planteamiento del problema. Con historias
sobre procesos, hechos, eventos y experiencias que seran recopiladas de individuos, ayudan a
solucionar un problema, por medio de instrumentos de recoleccion como entrevistas, documentos

ya sean por audios, escritos y videos.

El tipo de disefio de investigacion utiliza se basa en el analisis de problematicas sociales,
politicas, laborales, econdmicas, etc., de naturaleza colectiva. Categorias sobre las causas y
consecuencias de las problematicas y sus soluciones, utilizando las entrevistas, reuniones grupales
y cuestionarios para la recoleccion de datos. “Disenos fenomenoldgicos. Su proposito principal es
explorar, describir y comprender las experiencias de las personas con respecto a un fenémeno y

descubrir los elementos en comun de tales vivencias.” (Sampieri, 2018)

El presente trabajo cuenta con un disefio de investigacion fenomenoldgico cualitativo, ya

que el trabajo combina lo que es el trabajo de campo como la recoleccion de datos principales y



también el conocimiento que se va generando del proceso de realizacion del trabajo completo
desde el conocimiento del planteamiento del problema hasta que se genera una inmersion inicial
en el tema en especifico y desde luego ird sufriendo modificaciones, de variables importantes que
se irdn encontrando en el camino de la recoleccién de datos, para que se encuentre toda la

informacidn necesaria y asi que se cree un tema de interés y aprendizaje.

Fuentes de Informacién

“Distinguen dos tipos basicos de fuentes de informacion, y se componen de fuentes
primarias o directas y secundarias.” (Sampieri, 2018). Las fuentes de informacion aportan
credibilidad, confiablidad y gran cantidad de informacion valida, para la solucion de problema o
la incognita que se va generando en el proceso del desarrollo de la investigacion. Una buena
investigacion se relaciona con la obtencidn de buenas fuentes de informacidn, para darle al trabajo

validez. Se utilizan las fuentes primarias, secundarias.

Fuente primaria

“Fuentes primarias proporcionan datos de primera mano, pues se trata de documentos que
incluyen los resultados de los estudios correspondientes. Ejemplos de fuentes primarias son: libros,
antologias, articulos de publicaciones periddicas, monografias, tesis” (Sampieri, 2018). Mediante
este trabajo, como fuentes primarias se utilizan textos de libros y tesis para recopilar informacion
importante y actualizada, que vayan de la mano con el desarrollo de la investigacion que sea
realizar. Las fuentes primarias a utilizar son: PROCOMER, COMEX, MEIC.

Fuentes Secundarias

Las fuentes secundarias “son compilaciones, resimenes y listados de referencias de fuentes
primarias publicadas en un éarea de conocimiento en donde se mencionan y discuten articulos,
libros, tesis, entre otros.” (Sampieri, 2018). Las fuentes secundarias analizan e interpretan las
fuentes primarias, ya que van a dar informacion acerca del tema a investigar, pero no es la fuente
directa o la principal en proporcionar los datos, sino que hace referencia del donde viene la fuente
principal. Las fuentes secundarias para utilizar son: documentos, Sitios webs relacionados con la

investigacion, bibliografias.



Tabla 1. Cuadro de variables

Categoria de

Objetivo o Subcategoria Definicion Conceptual | Instrumento | item
Andlisis
(Palacio, Creacion 'y
Compray venta L.
direccion de PYMES,
Conocer la estructura Reto en la comercializacion 2010) Cita: “La estructura
de E-commerce de la empresa hace
implementada en las Sstibigie de 1P referencia al conjunto de
empresas PYMES | Estructura Inversién inicial normas, reglas y De la
costarricenses del | de E- procedimientos que | Entrevista pregunta 1
. Contenido Pautado .
sector de vestidos de | commerce regulan parte de los flujos ala2.
bafio en las provincias de autoridad,
de  Puntarenas vy comunicacién y trabajo
Guanacaste. que se producen entre el
conjunto de elementos que
Contenido Organico constituyen la empresa”
Redes sociales . )
(Paz Parra & Piedrahita
Competitividad Echeverry, 2016) El E-
S : commerce desarrolla
eterminar la forma de :
- Aumento en exportaciones acciones de mercadeo,
mercadeo utilizado en . e ol lF
S, ventas, servicio al cliente,
o Eeenmiieres ce e Internacionalizacion - o
Mercadeo gestion logistica y en De la
Pymes exportadoras de )
) . en el E- general, todo evento de |Entrevista pregunta 3
vestidos de bafio en las i )
.. commerce tipo comercial e alaé.
provincias de ) ) )
intercambio de bienes
Puntarenas y )
llevado por medio de
Guanacaste. )
internet.

Estudios de mercado




Comprender la gestion

Exportacion

(Iglesias, La cadena de

logistica en los suministro, 2020)“Parte
procesos de Planificacion del proceso de gestion de
exportacion de la cadena de suministros
vestidos de bafio Demanaa ael producto encargada de planificar, De la
comercializados  por Transporte Internacional implementar y controlar pregunta 7
medio de E-commerce de forma eficiente y ala9.
de las  empresas .. efectiva el almacenaje y
PYMES de Puntarenas Gest,lo-n flujo directo e inverso de | Entrevista
y Guanacaste. Logistica los bienes, servicios y toda

la informacién

relacionada con estos,

entre el punto de origen y

el punto de consumo, con

el propoésito de cumplir

Dificultades en la|con las expectativas del
exportacion consumidor”

DisalrellED un Conocimiento del proceso
instructivo dirigido a (Enciclopedia,  2023)Un
empresas PYMES de Apoyo ante imprevistos instructivo es un texto que
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resultado determinado.




Tabla 2. Desglose de la muestra

ENTREVISTADO OCUPACION DETALLES

ENTREVISTADO 1 |Emprendedora Dkoko swimwear

ENTREVISTADO 2 |Emprendedora Felicity swimwear

ENTREVISTADO 3 |Emprendedora Makalo Swimwear

ENTREVISTADO 4 | Emprendedor NINFO swimwear.

ENTREVISTADO 5 |Experta en E-commerce Gerente de E-commerce y digital
ENTREVISTADO 6 |Experta en E-commerce Manager de manejo de E-commerce
ENTREVISTADO 7 | Experta en E-commerce Coordinadora de E-commerce y digital
ENTREVISTADO 8 |Emprendedora Pacif Wolf Swimwear

Tabla, creacion propia, 2023

CAPITULO IV: ANALISIS DE LOS RESULTADOS

En este capitulo se desarrolla el anélisis de los resultados obtenidos de las entrevistas
aplicadas a la muestra de investigacion. Se presenta de primera instancia lo que es una tabla en
donde se exponen las categorias que surgen de cada una de las unidades de andlisis. Las cuatro
unidades de andlisis del estudio fueron extraidas una por objetivo especifico de esta investigacion.

En la segunda seccion se describen y se analiza a profundidad cada categoria de las
unidades, el analisis se desarrolla con lo expresado por los entrevistados y estd sustentado
cientificamente. Con la descripcion y andlisis de cada categoria se realiza una interpretacion para

generar una conexion entre lo expresado por la fuente de informacion y dar respuesta al problema.



Tabla 3. Unidades y categorias de analisis

Unidad

Categoria

Estructura de E-commerce

Compra y venta

Reto en la comercializacion

Estructura de la PYME

Inversiones iniciales

Contenido pautado

Contenido orgénico

Mercado en el E-commerce

Redes Sociales

Competitividad

Aumento en exportaciones

Internacionalizacion

Estudios de mercado

Gestion Logistica

Exportacion

Planificacion

Demanda del producto

Transporte Internacional

Dificultades en

exportacion

Instructivo de apoyo para
las PYMES

Conocimiento del Proceso

Participacion de las entidades

Herramienta las

PYMES

para

Apoyo ante imprevistos

Tabla, creacion propia, 2023




Unidad de analisis 1: Estructura del E-commerce

Con base en lo anterior, en esta investigacion, sobre esta primera unidad de analisis
asociado a la estructura del E-commerce que existen en las PYMES de Costa Rica de las zonas de
Puntarenas y Guanacaste, se desprenden las siguientes cinco categorias, las cuales serén
desarrolladas de manera independiente. Se usan las palabras y expresiones exactas de las personas
de la muestra participante en la entrevista, a las cuales se les aplico el cuestionario y se realiza un

analisis posterior, fundamentado en la teoria del tema.

e Compray venta

e Reto en la comercializacion
e Estructura de laPYME

e Inversion inicial

e Contenido pautado y organico

Categoria 1. Compray venta

Descripcion

Segun lo indicado por la muestra seleccionada de personas, con conocimiento en temas de
PYMES, E-commerce y comercio internacional, se conformé la primera categoria de la unidad.
Hace referencia a la compra y venta de productos en este caso de vestidos de bafio, por medio de
la utilizacion del E-commerce. Los entrevistados compartieron su punto de vista, de cuales son los

canales mas utilizacion con la siguiente informacion:

“Utilizamos la plataforma Shopify para ventas en linea con pagos por medio de PayPal.”

(Entrevistado 1)

“Iniciamos con las compras en linea y es con lo que seguimos trabajando. EI E-commerce
es nuestro unico canal de compray venta, y esto nos ayuda a llegar a todas nuestras clientas fuera

del pais” (Entrevistada 2)

“Nuestro modelo de negocio es por medio de [as redes sociales, contamos con nuestro sitio

web donde nuestros clientes dentro y fuera del pais pueden realizar sus compras en cualquier



’

momento. También utilizamos Instagram para guiar a clientas en la eleccion de tallas y mas.’

(Entrevistada 3)

“El E-commerce fue nuestra primera herramienta y la que mas nos ha ayudado desde el
dia uno. Cuando se inicia una empresa y no tienes mucho Budget para una tienda fisica o una
campafa grande de mercadeo, las redes sociales son una excelente ayuda para impulsarte a

crecer y darte a conocer por un bajo costo.” (Entrevistada 4)

“Muchas de las PYMES se enfocan en un modelo de negocio a través de redes sociales
como Facebook Marketplace, Instagram y WhatsApp. Siendo que les permite tener alcance y no

tiene costos asociados.” (Entrevistado 5)

“La mayoria de las PYMES inician su canal de compray venta por medio del E-commerce,
y muchas se quedan solo con esta herramienta porque esto les genera mayor alcance con el uso

de redes sociales y las compras en linea” (Entrevistado 6)

“El E-commerce es el nuevo mundo, las PYMES vy Ixs compradxs prefieren utilizar las
compras en lineas, ya sea por medio de Instagram, Shopify, Facebook y mas. Las PYMES ganan

al utilizar este canal sin costos elevados.” (Entrevistado 7)

“Utilizamos las redes sociales para llegar a nuestros clientes dentro y fuera de Costa

Rica.” (Entrevistado 8)

Andlisis

Segun las respuestas brindadas por las personas que formaron parte de la muestra, con
relacion a los canales mas utilizados de compra y venta en el E-commerce por las PYMES,
podemos llegar a la conclusién, que para las pequefias y medianas empresas necesitan del E-
commerce para poder surgir, las redes sociales son una herramienta eficaz y necesaria para el
crecimiento de estas PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas y asi lo confirman
también las expertas en el area, las redes sociales para los emprendedores entrevistados es el Unico

canal de compra y venta.

La tecnologia avanza, haciendo que el E-commerce gane consumidores dia a dia y esto es
un gran apoyo para todas las emergentes PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas.

Asi lo indica (PROCOMER, 2022), en su nota llamada “E-commerce, las principales tendencias”,



haciendo referencia a que hace apenas unos meses, muchos consumidores eran reacios a comprar
online, pero tras descubrir la comodidad y eficacia de este canal, el E-commerce no cesa de ganar
muchos mas usuarios. Esta herramienta vino para quedarse y los emprendedores deben de ser muy

inteligentes para aportar esa milla extra para atraer nuevos comensales.

Con base en la expuesto el comportamiento de compra del consumidor y las herramientas
de venta que poseen las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas, es que justifica la
importancia que tiene el E-commerce en la actualidad. Los emprendedores del sector de vestidos
de bafio de las provincias de Guanacaste y Puntarenas tiene deben de enfocar parte de su inversion

en el desarrollo de esta herramienta digital.

Categoria 2. Reto en la comercializacion

Descripcion

Segln lo indicado por la muestra seleccionada de personas con conocimiento en
comercializacion de productos y/o servicios internacionales, se conformé la segunda categoria de
la unidad. Hace referencia a la comercializacion de productos, para efectos de esta investigacion
se focalizé en la comercializacion de vestidos de bafio, a través del canal digital. Los entrevistados
brindaron testimonios de sus experiencias en la comercializacion de productos, los cuales se

presentan a continuacion:

“El principal reto en la comercializacion de productos a través de plataformas digitales
es la poca guia que brindan las instituciones como PROCOMER y COMEX, ya sea por

desconocimiento o por poco personal especializado. ” (Entrevistado 1)

“Uno de los mayores retos que se enfrentd la empresa que represento fue que cuando se
buscaban personas especializadas en el proceso de comercializacion, los costos asociados

encarecian la rentabilidad de mi negocio” (Entrevistada 2)

“El principal reto fue no tener un conocimiento integral en el proceso de comercializacion
de productos a través de canales digitales, inicialmente se pensaba que eran pasos sencillos, sin
embargo, en el momento de arrangue se presentaron muchos obstaculos que retrasaron la fecha

de lanzamiento de la marca. ” (Entrevistada 3)



“Muchas de las PYMES inician con reducido personal por lo que el principal reto es el
tiempo, ya que la mayoria de las veces una sola persona se encarga de todos los procesos, lo cual
genera una cascada de retrasos en el proceso global, que en algunas ocasiones genera frustracion

en los emprendedores y por ende abandono del proyecto.” (Entrevistada 4)

“Considero que el principal reto en la comercializacién de productos es segmentar el
mercado meta, ya que muchas veces se piensa que abarcar un segmento amplio de consumidores
para debutar un proyecto serda el éxito del mismo y es todo lo contrario, genera desenfoque, por
lo que para iniciar el mismo se deberia seleccionar un nicho de mercado especifico y conforme el

proyecto avanza ir capitalizando las oportunidades del mercado. ” (Entrevistado 5)

“Sin lugar a duda fue el capital, las entidades bancarias solicitan un plan racional del
proyecto para poder financiar el mismo y si se carece de una estrategia planificada, los

financiamientos bancarios podrian no confiar en el proyecto y por ende el capital no es brindado.’

(Entrevistado 6)

“Se menciona que los compradores modernos experimentan mas una experiencia de
compra omnicanal, es decir, la manera idonea de este reto no es centrarse Unicamente en el
comercio electronico, sino brindarle al cliente una experiencia cuando cambia entre las compras

en linea y en la tienda.” (Entrevistado T)

“La primera experiencia del usuario marcara su comportamiento en el canal de compra

al futuro, la fidelizacion es el reto mas critico y es el ultimo eslabon en la cadena de comprar.’

(Entrevistado 8)

Analisis

Segun los testimonios por las personas que formaron parte de la muestra, con relacion a los
retos en la comercializacion se obtuvieron respuestas muy relacionadas al factor tiempo,
presupuesto, desconocimiento integral de procesos y comportamientos de los consumidores en

términos de fidelidad y segmentacién del mercado.

La tecnologia avanza, haciendo que el E-commerce gane consumidores dia a dia y esto es
un gran apoyo para todas las emergentes PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas.
(PROCOMER, 2021) asi lo menciona en su nota llamada “E-commerce, las principales

tendencias” en donde indica que “hace apenas unos meses, muchos consumidores eran reacios a



comprar online, pero tras descubrir la comodidad y eficacia de este canal, el E-commerce no cesa
de ganar, dia tras dia, mas adeptos” (parr. 1). Esta herramienta vino para quedarse y los
emprendedores deben de ser muy inteligentes para aportar esa milla extra para atraer nuevos

comensales.

Por otra parte, ser disruptivo para tener una exitosa comercializacion de producto es clave
para lograr los objetivos planificados. La innovacion es el reto mas importante, el éxito y la
sobrevivencia en la nueva realidad generan que las compafiias requieran mas que buenas ideas y
capacidad de ejecutarlas con excelencia, ser innovadores en sus estrategias (Solano, 2018) Lo
anterior, requiere de personal debidamente capacitado y entrenado y desafortunadamente, el apoyo
de las entidades no es el mas amplio y esto desencadena frustraciones en los proyectos y abandono
de los mismos. Por ello, los emprendedores del sector de vestidos de bafio de Guanacaste y
Puntarenas, deben de encargarse de analizar todos los retos de la comercializacion asociados con

el inicio de una PYME para de esta manera disminuir posibles contratiempos.

Categoria 3. Estructura de la PYME

Descripcion

En base a la informacion brindada en la investigacion, se conformd la tercera categoria de
la unidad. Hace referencia a la estructura de la PYME, la cual puede variar entre un pais y otro,
para efectos de esta investigacion se focalizé en el esqueleto general de PYME costarricense de
las provincias de Guanacaste y Puntarenas. Los entrevistados brindaron testimonios de sus
experiencias en la estructura de la PYME, los cuales se presentan a continuacion:

“En Costa Rica abundan micro, pequefias y medianas empresas, las cuales se ven retadas
por la actualidad que cada vez mas es digitalizada, por lo que la mayoria de las PYMES utilizan
el E-commerce. Nuestra empresa contaba en sus inicios con solo 4 personas, disefiadora, y
costurera, conforme fuimos creciendo hubo mds capital para ir contratando mas manos amigas”’

(Entrevistado 1

“Nuestra empresa de bikinis cuenta con 3 personas, la diseriadora, la encargada de redes
sociales y la encargada de compras, no somos expertas en los temas, pero hemos ido adquiriendo
experiencia de los errores, también solicitamos ayuda a nuestros inicias subcontratando personas

especializadas, pero para aprender. ” (Entrevistado 2)



“Cuando inicie con mi empresa era solo yo, yo buscaba telas, yo buscaba quien me
confeccionara los bikinis, trabajaba en redes. Con el tiempo fui creciendo y con forme fui teniendo

mas demanda necesite mas ayuda, el E-commerce me impulso. ” (Entrevistado 3

“El crecimiento exponencial en la digitalizacion y el alcance tecnoldgico que genero la
pandemia me obligo a desarrollar un mejor sitio web para incrementar mis ventas. La estructura
depende mucho del alcance de la compafiia, las plataformas digitales son el mejor aliado para
este tipo de empresas. En nuestro casi iniciamos siendo solo dos personas, ahora contamos hasta

con una persona 100% encargada de las redes sociales.” (Entrevistado 4)

“Solo la minoria no utiliza canales digitales para mercadearse y generar demanda, el
carecer de esta area de negocio para este tipo de empresas generar muchas veces cierre de las

mismas por no tener una competencia apta para la realidad digital que se vive hoy en dia.’
(Entrevistado 5)

“Cada vez menos vemos tiendas fisicas, muchos casos de éxito de compaiiias se debe al a
digitalizacion que han hecho, ya no es necesario salir de casa para enamorarse de un producto.”
(Entrevistado 6)

“En su mayoria. La estructura organizacional de una PYMFE va depender del tamario de
cada una y el capital que se tenga para poder establecer departamentos focalizados en las areas
que requiere cada empresa, se debe pensar en una direccion general, un manejo de exportaciones
apto para el producto, direccion y analisis financiero y la mercadotecnia de cada uno de los

productos.” (Entrevistado 7)

“En nuestro caso si lo utilizamos y nos ha permitido aumentar el posicionamiento y

alcance de nuestra marca.” (Entrevistado 8)

Analisis

Segun los puntos de vista de los entrevistados la digitalizacion de las PYMES de las
provincias de Guanacaste y Puntarenas es el camino que deben seguir las mismas, no invertir en
sus activos digitales es ir contra del avance que esta teniendo el mundo. Para las compafiias, la
transformacion digital no es un paso facil o expedito, pero si indispensable, ante un entorno que
de la noche a la mafiana gir6 al mundo digital. Para las PYMES de las provincias de Guanacaste y

Puntarenas, ejecutar estrategias de digitalizacion genera conexion con su mercado meta ya no solo



de forma presencial, sino a través de las alternativas que ofrece la tecnologia, con la creacion de
canales virtuales y automatizados de atencion a clientes, tiendas en linea, entre otros (Gonzalez R.
, 2021).

Quizas sea una frase repetitiva, pero es la realidad, la pandemia del COVID-19 genero6 un
hito en las estructuras de las PYMES, durante dos afos las restricciones sanitarias forzaron a
muchas pequefias y medianas empresas a invertir en sus activos digitales, ya sea para fortalecerlos
o crearlos. Sin lugar a duda, las compafiias que ya tenian canal de E-commerce lograron sacar
ventaja de las que no y desafortunadamente muchas no lograron mantenerse en la industria debido
al impacto econdmico que generd la inversion en sus canales digitales. Un 63% de las pequefas y
medianas empresas se encuentra en un estado inicial o novato en términos de plataformas digitales.
Esto, quiere decir, que no cuenta con las habilidades ni conocimientos basicos, para comenzar con

el proceso de desarrollo digital (Gonzélez R. , 2021).

En este caso, las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas deben de incluir
dentro de su estructura basica personas especializadas en el manejo de las exportaciones atreves

del E-commerce.

Categoria 4. Inversion inicial

Descripcion

La muestra seleccionada de personas con PYMES de las provincias de Guanacaste y
Puntarenas y expertos en el area de E-commerce, conforman la cuarta categoria de la unidad, la
cual describe los retos y situaciones que se enfrentan en el punto de partida de la inversién en los

activos digitales, a continuacidn, se describen las experiencias de los entrevistados:

“El modo mas eficiente de mercadear tomando como relacion inversion y alcance es sin
duda las redes sociales, hoy en dia la gran mayoria de la poblacion cuenta con internet en sus
celulares que estan a un clic para poder interactuar con las marcas Para iniciar con un

emprendimiento debes de ser muy ordenado y ahorrar” (Entrevistado 1)

“Cuesta mucho que bancos se fijen en ti como posible deudor, eres una persona queriendo
iniciar una empresa sin ninguna experiencia, sin duda la inversion inicial suele poner muchos

obstaculos si no estaba presupuestada. ” (Entrevistado 2)



“Por el momento el E-commerce sigue siendo de bajo costo, no debes de poner un cinco
para tener un perfil en Instagram y esto facilita la ex pasion de la PYME, los anuncios y el
mercadeo suele ser o mas costoso de esto, por eso es necesario tener siempre un presupuesto de

cuéles son los puntos en los que debes de invertir. ” (Entrevistado 3)

“Si una PYME no esta presente en redes sociales no va competir en igual de condiciones
que una que si lo tenga, por lo que el mercadeo a través de redes sociales es un infaltable dentro

la estrategia de comercializacion de productos.” (Entrevistado 4)

“Social media es la clave, la digitalizacion es una realidad y las empresas que crean que

es algo pasajero estaran en desventaja con las demas.” (Entrevistado 5)

“Una inversion en redes sociales de manera planificada y eficiente, elegir el segmento
especifico, desarrollar el buyer persona de modo que las inversiones en pauta digital tengan el

alcance que requiere el producto.” (Entrevistado 6)

Anélisis

De acuerdo al criterio de entrevistados la inversion inicial en los activos digitales es todo
un reto para las PYMES, pero es algo que se debe tomar en cuenta cuando se esté planificando
crear una empresa de esta categoria. Algo que la pandemia de COVID-19 ensefi6 a los especialistas
en marketing, es que tener una fuerte presencia en linea es imprescindible. La necesidad de crear
un sitio web ha pasado de ser una opcién a una necesidad. La estrategia de marketing también debe

mantenerse al dia con la evolucion digital para seguir siendo relevante (Ramos, 2022).

Resulta necesario mantener una inversion constante de mantenimiento y analisis de los
activos digitales, de modo que cada vez mas se pueda conocer y entender mejor al buyer persona
que serd el potencial cliente del producto o servicio. Costa Rica ha brindado servicios digitales de
calidad. Estados Unidos es uno de los principales clientes de Costa Rica en temas de exportacion
de servicios de alta tecnologia (Ramos, 2022).

La economia nacional tiene un impacto directo de la de Estados Unidos, por lo que resulta
importante que dicho pais mantenga un buen concepto cuanto a servicios digitales que brinda el
pais, esto depende mucho del personal humano que tiene el pais. El uso de la tecnologia en Costa

Rica se aceler6 con la pandemia de la Covid-19. Sin embargo, se debe hacer frente a retos para



agilizar su empleo y atraer inversion extranjera. Esto, a pesar de que en Centroamérica diversos

estudios han reconocido a este pais como el mas avanzado en la materia (Ramos, 2022).

Considerado lo expuesto en este analisis unido con lo que los expertos de E-commerce y
los emprendedores de PYMES del sector de vestidos de bafio, se tiene la necesidad de que las
inversiones iniciales estén orientadas a un buen manejo del E-commerce, de esta manera se podra

Ilegar a muchos més clientes potenciales a nivel internacional, dejando a la competencia detras.

Categoria 5 Contenido orgéanico y pautado

Descripcion

Segun lo indicado por la muestra seleccionada de personas con conocimiento relacionado
a E-commerce y comercio internacional, se conformo la quinta categoria de la unidad, donde se
describen las modalidades de mercadeo a través de las redes sociales, a través contenido pautado
0 con una inversion econdmica de por medio o a traves de crecimiento organico, donde solamente
se impactan a los seguidores de la cuenta, a continuacion, se describen los puntos de vista de los

entrevistados:

“El contenido pautado es mas eficiente siempre y cuando se subcontrate una agencia de
medios, ya que invertir sin un analisis post compra de pauta digital es semejante a un posteo

organico, ya que no se recibe retroalimentacion de la eficiencia del contenido.” (Entrevistado 1

“El contenido pautado y orgdnico son importantes, ya que con el pautado puede ampliar
el rango de impacto de los usuarios mientras que con el organico fortalece la lealtad de los

seguidores activos de la marca.” (Entrevistado 2)

“Las redes sociales son una poderosa herramienta, no se invierte en un espacio fisico o
tienda que conlleva gastos asociados que impactan el margen de ganancias de la venta de los

productos.” (Entrevistado 2)

“He transformado la pagina de Instagram en unicamente un lugar para dar visibilidad de
los productos en la herramienta mas fuerte para generar venta inmediata con los usuarios, a
traves de la conexion con WhatsApp, ya que los compradores quieren la informacion de manera

expedita y requieren ese soporte instantineo para comprar los productos que vendemos.’
(Entrevistado 3)



“Las redes sociales son el primer paso para darse a conocer, de manera pautada
idealmente, ya que a través del algoritmo de las mismas permite segmentar el mercado al que

queremos impactar con el producto o servicio.” (Entrevistado 4)

“Sin duda que son el método favorito de las PYMES, por dos razones, costo y rapidez de

respuesta y atencion al usuario.” (Entrevistado 5)

“Ahora los usuarios pueden ver el contenido, leer las experiencias de otros usuarios y
comprar inmediatamente el producto, las redes sociales y los métodos de pago como PayPal,

Sinpe o transferencia han venido para quedarse.” (Entrevistado 6)

“Las redes sociales son un método muy poderoso para poder conectar con el usuario, sin
embargo, es importante que, si una PYME tiene este servicio para sus usuarios, le inviertan el
tiempo que requiere la plataforma, al cliente no le basta con obtener el servicio, si se desea
generar fidelidad, se le debe dar atencion especializada al usuario, es decir seguimiento post

compra.” (Entrevistado 7)

“Ademas de las redes sociales o planes de lealtad de los usuarios son otra herramienta
muy valiosa que le permite a las empresas brindarle una experiencia al comprador y no solo un
producto, esta diferencia es de gran valor agregado para que posteriores compras de los

interesados.” (Entrevistado 8)

Andlisis

En base en el criterio de entrevistados, el contenido pautado y organico que se hace a través
de las redes sociales son fundamentales para poder lograr que los consumidores pasen por todas
las etapas del funnel de compra de los compradores, tal como reconocimiento de marca, ingreso
en la categoria, enganche a la marca, compra del producto o servicio y fidelizacion para posteriores
compras. Los medios digitales han ido ganando terreno a los medios tradicionales, hoy en dia, se
llevan un gran parte del presupuesto publicitario anual en todo el mundo (Moreno Company,
2021).

Hay que destacar que las redes sociales han democratizado el acceso a la publicidad. Las
tarifas publicitarias de la prensa, la radio y, sobre todo, de la television suponen un handicap
infranqueable para PYMES, pequefios negocios y autonomos por el alto costo que suponen

(Moreno Company, 2021).



Si bien es cierto el impacto a través de la television sigue siendo una gran herramienta para
el mercadeo, las compafias PYMES normalmente manejan un presupuesto reducido para poder
promocionarse a traves de estos medios, por lo que las redes sociales son una excelente alternativa
para poder llegar a los usuarios, de otro modo no tendrian como hacerse sentir. Hoy en dia muchos
de los usuarios invierten mas tiempo en sus celulares y plataformas digitales, por lo que es clave
estar presentes en dichos canales donde se pueden capturar de manera organica, es decir posteo sin
inversion o bien pautada con una inversion de por medio, donde se analizan clics, impresiones,

vistas y otras reacciones de los usuarios con la marca.

Tomando en cuenta lo expuesto por los entrevistados y lo desarrollado en el analisis
anterior, es de suma importancia la utilizacion de las redes sociales para darse a conocer, hoy en
dia es de los canales de comunicacién mas conocidos por los jovenes y adultos, y el contenido que

se puede compartir por este método es accesible para las PYMES de todo tipo.

Unidad de analisis 2: Mercadeo en el E-commerce

Con base en lo anterior, de esta segunda unidad de analisis se desprenden las siguientes
cinco categorias, las cuales seran desarrolladas de manera independiente, utilizando las palabras y
expresiones exactas de las personas de la muestra participante en la entrevista, a las cuales se les

aplicé el cuestionario y se realiza un analisis posterior, fundamentado en la teoria del tema.

e Redes Sociales

e Competitividad

e Aumento en exportaciones
e Internacionalizacion

e Estudio de Mercado

Categoria 1. Redes Sociales

Descripcion

Segun lo indicado por la muestra seleccionada de personas con conocimiento en temas de
PYMES, E-commerce y comercio internacional, se generé la primera categoria de la unidad. Hace
referencia a las redes sociales que es el canal mas utilizado por las PYMES de las provincias de

Guanacaste y Puntarenas para darse a conocer por sus consumidores, es una herramienta que



brinda recursos de mercadeo econdmicos y de gran alcance para todo tipo de consumidor. Los

entrevistados compartieron su punto de vista acerca de esta forma de mercadeo en el E-commerce:

’

“Redes sociales, especialmente Instagram y emails a nuestras bases de datos.’

(Entrevistado 1)
“Instagram, Tiktok, Facebook” (Entrevistado 2)

“WhatsApp enviamos catdlogos de las nuevas prendas, Instagram, utilizamos influencers

para promocionar nuestros nuevos diserios” (Entrevistado 3)

“Redes sociales, también el salir en canales de TV nacional promocionando tu marca y

tus redes sociales.” (Entrevistado 4)
“Redes sociales, bajo costo, mucho alcance.” (Entrevistado 5)

“La mejor forma de mercadeo para una PYME que utiliza el E-commerce siempre seran

las redes sociales, Instagram y Facebook tienen muchas promociones. ” (Entrevistado 6)

“Redes Sociales, €s un medio barato y de alto alcance, con muchos beneficios de

contacto. ” (Entrevistado 7)

“Instagram, WhatsApp, eventos de PYMES.” (Entrevistado 8)

Analisis

Segun las respuestas brindadas por las personas que formaron parte de la muestra, con
relacion a las redes sociales como método de mercado en las PYMES de las provincias de
Guanacaste y Puntarenas, se puede comprender que las redes sociales son el medio méas usado por
las pequefias y medianas empresas para dar a conocer su empresa Yy sus productos en este caso
vestidos de bafio, algunos de los entrevistados utilizan otros medios como la TV nacional y también
dentro de las redes sociales, la alianza con influencers que son personas con muchos seguidores

en las redes sociales que ayudan a promocionar la marca en sus perfiles.

La digitalizacion de los procesos, la incorporacion de las redes sociales a sus estrategias de
venta y la habilitacion de nuevas plataformas deben ser prioridad para las empresas que quieran
sobrevivir en este entorno del E-commerce, (PROCOMER, 2017) aconseja que aquellos

exportadores costarricenses, especialmente aquellos que ofrecen un producto destinado al



consumidor final deben invertir tiempo, dinero y recurso humano en la mejora de sus medios
digitales. Debido a lo expresado por los entrevistados y el analisis expuesto las redes sociales
deben de ser utilizadas en el E-commerce, ya que es un medio de bajo costo, y que genera alto

alcance al consumidor.

Categoria 2. Competitividad

Descripcion

Segun lo indicado por la muestra seleccionada de personas con conocimiento en temas de
PYMES, E-commerce y comercio internacional, se generd la segunda categoria de la unidad. Hace
referencia a la competitividad que hay en el mercado y cémo la utilizacion del E-commerce genera
ventajas en el mercado, la utilizacidn de esta herramienta abre paso a nivel nacional e internacional.
Los entrevistados compartieron su punto de vista acerca de esta forma de mercadeo en el E-

commerce:

“Las redes sociales han ayudado a nuestro emprendimiento a crecer y ahora ser mas
solicitados que otras empresas con las que iniciamos que no tuvieron un buen manejo de sitio web

para sus clientes.” (Entrevistado 1)

“Costa Rica cuenta con muchas buenas empresas de bikinis, es importante tener cosas

innovadoras para siempre estar entre los favoritos.” (Entrevistado 2)

“Todo se ha digitalizado, si te quedas fuera de las redes sociales y no realizas ventas
online, tu negocio no funciona, las compras en linea llegaron a salvar muchas pymes.”
(Entrevistado 3)

“Conforme pasan los afios hay mas competencia en las redes sociales, como empresa de

bikinis debes de tener algo diferente para mantener a tus clientes y ser mejor.” (Entrevistado 4)

“Las compras online es un mundo que ahora esta muy desarrollado, y muchas PYMES
cuentan solo con esté medio para darse a conocer y crecer, es importante que el manejo de las

redes sociales sea muy bueno para sobresalir.” (Entrevistado 6)

“La competencia es en lo que mdas pensamos, es un reto para nuestra marca Yy
emprendimiento poder movernos mas rapido y mejor que el resto, las compras en lineas es algo

que se debe de tener sino nunca ibamos a avanzar.” (Entrevistado 4)



Andlisis

De acuerdo con la informacién brindada por las personas que formaron parte de la muestra,
las competencias en el mundo del E-commerce es algo que crece de manera rapida, hay
competencia para todo, pero como indica uno de los entrevistados, se deben de hacer cosas
distintas para obtener resultados distintos, las redes sociales claro que son un excelente puente de
comunicacion, pero se deben de manejar de manera profesional para que surjan los resultados

esperados y mas si este es el Unico canal de comunicacion, con el que cuenta las empresa.

Segin lo menciona (PROCOMER, 2017), “La digitalizacién de los procesos, la
incorporacion de las redes sociales a sus estrategias de venta y la habilitacion de nuevas
plataformas deben ser prioridad para las empresas que quieran sobrevivir en este entorno.” (parr.
2). La competencia crece cada dia mas y las compras en linea son el sustento de muchas empresas,
pero el buen manejo de los sitios webs y redes sociales generan que estas compras crezcan dia con

dia, gracias al mejor alcance de mercado que se genere.

Categoria 3. Aumento en exportaciones

Descripcion

Todo tipo de aumento en las exportaciones se traduce en ventas, en ganancias, los
emprendedores del pais que trabajan directamente con el E-commerce tienen muchas ventajas de
comercializacion. Segun lo indicado, por nuestros entrevistados se gener0 la tercera categoria de
la unidad, hace referencia al aumento de las exportaciones en las PYMES de las provincias de
Guanacaste y Puntarenas. Los entrevistados compartieron su punto de vista acerca de esta forma

de mercadeo en el E-commerce:

“Claro que la utilizacion del E-commerce aumenta las exportaciones y ventas nacionales”

(Entrevistado 1)

“Las ventas en linea han ayudado a nuestra empresa a crecer en ventas en el exterior, nos

hemos hecho expertos en los envios fuera del pais” (Entrevistado 2

“Con un anuncio gue generamos en Instagram llegamos a clientas de Panama, ahora son
nuestras clientas mas leales. Sin las ventas en linea y las redes sociales no hubiéramos podido

abarcar a un mercado del exterior” (Entrevistado 3)



“El mercado de E-commerce es un mercadeo muy tarjeteado y especifico, lo

que aporta es una mejora en la conversion a ventas como tal que se traducen en exportaciones.”
(Entrevistado 5

“Para las marcas emergentes, es importante una buena utilizacion de sitio web, entre mas

alcance mas ventas mds exportaciones, mas crecimiento.” (Entrevistado 6)

“Claro que el E-commerce, la digitalizacion de la marca, se convierte en ventas y para las
PYMES que tiene shipping worldwide, esto va a generar mas exportaciones. Los emprendedores

deben de ser astutos y siempre buscar ese detalle que genere mas.” (Entrevistado 7)

Andlisis

Segun con la informacién brindada por las personas que formaron parte de la muestra, las
exportaciones que estan ligadas al E-commerce generar el aumento en la flexibilidad de lo que los
clientes necesitan, también ayuda a reducir las barreras en la venta de productos, el abandono en
los carritos de la compra y esto se ve transformado en el aumento en compras y exportaciones.
Hoy en dia, los clientes buscan agilizar procesos esto genera aumento en la utilizacion del E-

commerce,

Segln lo indica (PROCOMER, 2018), “Las ventas globales de comercio electronico
rebasaran los 4.47 billones de ddlares, segiin se desprende del informe “Situacion y perspectivas
del comercio electronico minorista”, elaborado por EAE Business School”, de acuerdo con la
informacion dada por la entidad este sector de E-commerce, crecerd a doble digito durante los
préximos tres afos, aunque moderara su ritmo a medida que crezca el nimero de internautas. Este
tipo de crecimientos en las compras en lineas a nivel internacional, da una luz a futuro a todas las
PYMES que utilizan el E-commerce como canal de compra y venta para realizar las exportaciones,

el crecimiento de este nicho es grande, depende de que cada PYME logre sobresalir del resto

En relacion con el andlisis ejecutado y con las experiencias compartidas por los
entrevistados, los emprendedores del sector de vestidos de bafio de las provincias de Guanacaste
y Puntarenas, deben de implementar el uso del E-commerce si desean tener un aumento visible en

sus ventas, ya que este método esta en constante crecimiento a nivel nacional e internacional.



Categoria 4. Internacionalizacion

Descripcion

Existen muchas maneras de incrementar las ventas dependiendo de la industria, el mercado
y las metas de cada PYME, incrementar las ventas siempre es uno de los objetivos mas importantes
de las empresas, entre mas crecimiento de ventas haya, mas se conoce de la marca y més clientes
son atraidos, a la hora de incrementar las ventas en el extranjero se logra la internacionalizacién
esto es lo que cada emprendedor de las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas
busca a la hora de expandir sus ventas fuera del pais, llegar a ser una marca no solo posicionada
en Costa Rica sino mas de esto lograr traspasar fronteras. Los entrevistados indican lo siguiente,

acerca del incremento en ventas con el uso del E-commerce:

“Vengo de Canada, y esto genera que muchas de mis amigas y conocidos quieran adquirir
nuestros bikinis, esto ayudo a que mi marca sea conocida en Canada y los estados unidos, si no
fuera por eso las ventas solo en CR serian un poco bajas, las compras por medio del sitio web

generan mucho crecimiento.” (Entrevistado 4)

“Lo mads importante es que las PYMES logren alcanzar ese mercado internacional, que
logren posicionarse entre las marcas favoritas de los usuarios internacionales, el pais tiene un
gran apoyo a las PYMES, pero para crecer la empresa debe de expandirse fuera de fronteras. ”
(Entrevistado 5)

“La internacionalizacion de marca debe de ser una meta desde que se inicia, el pais no es
un mercado grande, las PYMES deben de exportar. Las empresas deben de contar con ventajas

competitivas, mejora de la gestion de clientes y desarrollo de productos. ” (Entrevistado 6)

“Maneje las redes sociales de una PYME cuando inicie como experta en E-commerce, y
muchas veces sin buscarlo, aparecen muchos compradores del exterior, y en mi caso eran mas los
compradores del exterior que de CR, el posicionamiento de la marca en el exterior es muy

importante hay personas que buscan cosas diferentes a lo que ven en su pais.” (Entrevistado 7)

Analisis
De acuerdo con la informacién brindada, los expertos en E-commerce se encuentran de
acuerdo en que la internacionalizacion de la marca es uno de los pasos méas importantes que las

PYMES deben de dar, con un buen manejo de sus estrategias de mercadeo, pueden iniciar a tocar



puertas de nuevos clientes en el exterior. Entidades publicas como (PROCOMER, 2022) buscan
fortalecer la gestion empresarial de las pymes que cuentan con gran potencial de
internacionalizacion, ya sea a través de la exportacion directa o de encadenamientos con empresas
exportadora, esto crea grandes herramientas para que las PYMES de las provincias de Guanacaste

y Puntarenas se sientan apoyadas en el camino de las exportaciones de sus productos.

De acuerdo con Pedro Beirute Prada, Gerente General de¢ PROCOMER, “Este estudio
determind que los costos de produccion, la falta de opciones de financiamiento y la falta de
contactos comerciales; son de los principales retos que tienen las mujeres exportadoras. Esta
informacion nos permite, a través de diversos programas institucionales -uno de ellos Women
Export-, dirigir nuestros esfuerzos a atender esos puntos especificos y ofrecerles mas y mejores
oportunidades”. Muchas veces la falta de apoyo que reciben las emprendedoras, genera que sea
mucho mas dificil el proceso de internacionalizacién, claramente muchas de estas PYMES de las
provincias de Guanacaste y Puntarenas buscan ampliar su empresa a mercados internacionales,
por eso es de gran importancia que las entidades nacionales, generen iniciativas de apoyo y de
liderazgo, pues la internacionalizacién no es un lujo, sino un paso mas dentro del proceso de

crecimiento de toda empresa, sea una PYME liderada por un hombre o una mujer.

Los emprendedores del sector de vestidos de bafio de Puntarenas y Guanacaste deben de
tener como objetivo la internacionalizacién ya que muchas veces se encuentran con mas
compradores comprometidos a nivel internacional, de acuerdo con la informacién recopilada de

los entrevistados y el analisis brindado.

Categoria 5. Estudios de mercado

Descripcion

Para los exportadores e importadores de cualquier pais, de empresas grandes o pequefias al
momento de decidir comercializar al extranjero deben asumir varios retos para tener éxito, entre
los aspectos importantes para tomar esta decision es llevar a cabo un estudio de mercado que le
permita conocer la situacion del pais destino, si serd conveniente o no adentrarse en el mercado

del pais extranjero. La muestra entrevistada comento lo siguiente:

“Antes de iniciar con las exportaciones, nuestra agente de mercadeo realizo un estudio de

mercado pequefio que nos ayudo a saber que era importante salir del pais.” (Entrevistado 1



“Teniamos miedo de iniciar las exportaciones no sabiamos si realmente iban a funcionar

no conocimos bien el mercado. ” (Entrevistado 2)

“La mayoria de las veces no sabes a que te enfrentas, las redes sociales te dan mucha

vision, pero no se sabe si lo que se ofrece es lo que los clientes van a querer” (Entrevistado 3)

“Claro que las ventas en linea y buen sitio web, ayudan a crecer y expandirnos, es
importante conocer al mercado que te enfrentas, la competencia que debo de hacer para

sobresalir.” (Entrevistado 4)

“Antes de exportar debes de conocer si realmente el mercado al que vas a ingresar te va
a recibir, el estudio de mercados debe de ser una opcién para obtener movimientos acertados”
(Entrevistado 6)

Anélisis

De acuerdo con la informacion brindada de los entrevistados, antes de iniciar con las
exportaciones y utilizacion de E-commerce, deben de conocer mejor el mercado al que se
enfrentan, varios de los emprendedores no saben a qué mercado se enfrentaran , por esta razén la
recopilaciéon de informacion acerca del mercado, como la competencia y las empresas que se
mueven es muy importante, estar actualizando estudios de mercado para que se conozca cémo se

mueven las ventas, los gustos de clientes, competencias.

Segun (kirberg, 2019), “Una razén comun para no realizar estudios de mercado a la hora
de elaborar el plan de negocios es ahorrar dinero y tiempo. El entusiasmo del emprendedor le
impide tomar el tiempo necesario para una investigacion formal.” (pag.100) Al inicio de
emprender los duefios de las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas buscan el
ahorro, y el priorizar la utilizacidn de los recursos econémicos en situaciones mas relevantes para
ellos, sin un estudio de mercado, las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas suelen
disparar para muchos mercados, sin realmente saber si hay demanda y con el tiempo las pérdidas

pueden ser grandes.

De acuerdo con (kirberg, 2019), “Una idea es un pensamiento, una impresion, un
sentimiento o una ilusién, pero muchos emprendedores confunden eso con una gran oportunidad.
Numerosos negocios fracasas, no porque los emprendedores que lo traro de llevar a la practica no

hayan trabajado duro, sino que fallan porgque realmente no existia una oportunidad real en lo que



comenzaron.” (pag.100) Mas alla de la poca motivacion de los emprendedores a la hora de invertir
en un estudio de mercado antes de iniciar con su emprendimiento, se deben de focalizar en lo que
a futuro les puede ocasionar la falta de esta informacion tan importante, como pérdidas debido a
que la demanda de su producto o servicio no es la que esperaban. No conocer si realmente el
mercado estd dispuesto 0 no, a invertir en su empresa 0 estar sin conocimiento de como es la
competencia, que tan fuerte es, o0 que tan posicionada esta en el mercado. El estudio de mercado

es una clave para tener un futuro prometedor.

Los emprendedores del sector de vestidos de bafio de Puntarenas y Guanacaste deben de
buscar como objetivo la internacionalizacion ya que muchas veces se encuentran con mas
compradores comprometidos a nivel internacional, de acuerdo con la informacion recopilada de

los entrevistados y el andlisis brindado.

Unidad de anélisis 3: Gestion logistica

Con base en lo anterior, de esta tercera unidad de analisis se desprenden las siguientes cinco
categorias, las cuales seran desarrolladas de manera independiente utilizando las palabras y
expresiones exactas de las personas de la muestra participante en la entrevista, a las cuales se les

aplico el cuestionario y se realiza un analisis posterior, fundamentado en la teoria del tema.

e Exportacion

e Planificacion

e Demanda de producto

e Transporte internacional

e Dificultades en la exportacién

Categoria 1. Exportacion

Descripcion

Las exportaciones son unas de las principales fuentes de ingreso del pais, para las PYMES
de las provincias de Guanacaste y Puntarenas muchas veces son la Unica fuente de ingreso, la
internacionalizacion en estas empresas genera crecimiento economico, ya que las exportaciones es

una de las formas méas importantes y el modo méas comun de la participacion de las empresas en el



ambito internacional. El crecimiento del nimero de consumidores, a través del ingreso a nuevos
mercados, permite alcanzar grandes volimenes de produccion y crecimiento. De acuerdo con lo
anterior, crecimiento y éxito de las pymes en las exportaciones es fundamental para un sostenido
desarrollo de la economia costarricense. Los entrevistados indicaron lo siguiente, con respecto a

este tema:

“Hemos visto mucho mas incremento en las exportaciones con la utilizacion del E-

commerce.” (Entrevistado 1)

“Las exportaciones son nuestro mayor ingreso economico.” (Entrevistado 2)

6

is clientes mas leales han sido generados por las exportaciones, sin las compras en

linea no hubiera podido llegar a ellos.” (Entrevistado 3)

“Con exportaciones por medio del E-commerce les permitiria tener mucha mayor
cobertura y escalabilidad de un negocio que requiere un esfuerzo inicial de posicionamiento en el

mercado, como lo son las pymes.” (Entrevistado 4)

“Para las pequerias empresas, para los nuevos emprendedores que este la herramienta del
E-commerce para poder llegar mercados internacionales es una maravilla, hace unos afios atras,
solo las grandes empresas sabian que era exportar, ahora solo necesitas un buen sitio web, las

pymes hoy en dia han tomado este mundo de las exportaciones como suyo.” (Entrevistado 5)

“Hoy en dia entidades como PROCOMER ofrecen muchos cursos y existen muchas
iniciativas que apoyan a las pequefias empresas a exportar, las pymes son gran parte del ingreso

economico del pais a raiz de las exportaciones, debemos de apoyarlas.” (Entrevistado 6)

“Toda pyme debe de internacionalizarse, el E-commerce es una excelente herramienta. En
la empresa en que laboro, que es una internacional, una empresa robusta, utiliza la compras en
linea para todo, claro que una pyme debe de utilizarla, esto aumentara sus exportaciones y

clientes. ” (Entrevistado 7)

“Al iniciar a exportar por medio de las compras en linea, logramos sentir que al final

estabamos logrando crecer.” (Entrevistado 8)



Andlisis

(COMEX, 2022), menciona que en Costa Rica “no difiere mucho de los datos mundiales
relacionados a las PYMES, ya que el 47% de nuestro empleo es generado por este sector, que a su
vez representa el 35.7% del Producto Interno Bruto en Costa Rica. Como dato a destacar el 48%
de ellas es liderado por mujeres, por lo tanto, también constituyen una fuente de empoderamiento
econémico femenino.” Las PYMES son un gran impulso en la economia de miles de familias,
debido a esto, las PYMES deben de tener apoyo para tener las puertas abiertas a la

internacionalizacion.

(COMEX, 2022), agrega un dato muy importante, citado por Pedro Beirute, gerente general
de PROCOMER, “recordd que las exportaciones representan el 34% del PIB, y que el sector
exportador genera un 30% del empleo nacional; ademas, el 80% del parque exportador esta
conformado por pequefias y medianas empresas, razén por la cual no se puede permitir que ese
motor de desarrollo econémico y bienestar se apague.” (parr. 8). Las PYMES son un gran motor
para el pais, muchas de estas PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas exportan y
otras estan en camino a realizarlo, las entidades publicas del pais deben de realizar mas campafias

de apoyo para la internacionalizacion de estas pequefias y medianas empresas.

De acuerdo con lo expuesto en el analisis y la informacion recopilada de los entrevistados,
los emprendedores del sector de vestidos de bafio de las provincias de Guanacaste y Puntarenas
deben de buscar la manera para realizar exportaciones de sus productos ya que esto ayudara a que
haya un beneficioso incremento en las ventas y a su vez de clientes potenciales a nivel

internacional, lo que genera para las empresas mucha mas estabilidad y crecimiento.

Categoria 2. Planificacion

Descripcion

Las empresas de todas las industrias, tamafios y tipos necesitan planificacion para llevar
adelante sus procesos ordenadamente. Sin planificacion, no hay un rumbo definido sobre cémo
llegar hacia dénde quieren ir para que la empresa alcance sus objetivos, es imprescindible contar
con una guia ordenada y clara de cémo hacerlo. La planificacién en la logistica de una PYME

permite determinar las tareas y los roles que ocupa cada uno, evita pérdidas de tiempo, y de dinero



que necesita ser muy bien distribuido. Planificar permite trazar un horizonte temporal al cuél llegar,

con todos los pasos necesarios para alcanzarlo. Para esta categoria los entrevistados indican:

“Al iniciar con las exportaciones no contabamos con un norte definido, por eso iniciamos

a planificar y organizar todas las ideas de mejor manera.” (Entrevistado 1)

“Perdimos mucho tiempo en nuestros comienzos, no teniamos 10s planes organizados. ”

(Entrevistado 2)

“Las exportaciones nos brindaron muchos beneficios, pero porque supimos acomodar y
ordenar todo lo que queriamos hacer a la hora de iniciar con las ventas en el exterior, teniamos

muchas ideas, pero tuvimos que priorizar las mds importantes.” (Entrevistado 4)

“Con toda la experiencia que he logrado obtener, siempre pondré una buena planificacion
como punto namero uno en toda creacion de emprendimiento y mucho mas a la hora de la

exportacion, no es posible avanzar sin un orden.” (Entrevistado 5)

“Lamentablemente, no todas las PYMES se organizan, no tienen sus objetivos planteados,
al iniciar a exportar y nunca llegan a lograr muchos de planes, y terminan concluyendo su

emprendimiento sin éxito.” (Entrevistado 6)

Analisis

Segun la informacion recopilada de los entrevistados, la planificacion es uno de los puntos
mas importantes a la hora de iniciar con las exportaciones en su emprendimiento y también cuando
se inicia con cualquier proyecto, la pérdida de tiempo y de dinero es algo que todo emprendedor
se lamenta durante su camino a la internacionalizacion. (Iglesias, La Cadena de Suministro, 2020)
indica que “Nos encontramos en una época de creciente competitividad y de crecimiento de la
importancia del comercio electrénico, y todas las compafiias pequefias y grandes deben de preparar
respuestas en su planificacion y procesos operativos para acceder al mercado en una posicion que

les permita satisfacer las necesidades de sus clientes” (parr. 1).

En relacion con lo que dieron a conocer los expertos en E-commerce en las entrevistas y el
analisis planteado, los emprendedores deben de contar con una planificacidn estratégica para evitar

inconvenientes, gastos innecesarios y de esta manera satisfacer al cliente. También el plan logistico



permite seguir una idea ya definida y bien desarrollada de todas las de actividades logisticas, lo

que ayudara a que disminuir el nimero de imprevistos.

Categoria 3. Demanda de producto

Descripcion

Esta categoria hace referencia a la demanda de los productos, en este caso, vestidos de bafio
en el pais, la moda y disefio en Costa Rica, cada vez toma mas fuerza, el pais esta sumergido en
una ola de emprendedores bien capacitados en la creacion y produccién de vestidos de bafio, la
moda en esta época es uno de los mercados que mas vende a nivel nacional e internacional asi lo
indica (PROCOMER, 2019), en donde menciona que “la moda en Costa Rica ha tomado auge, en
temas como disefio, y confeccidon de ropa, vestidos de bafio, joyeria, accesorios y calzado.
Actualmente, el sector dirige su oferta a mercados como Estados Unidos, Guatemala, Colombia,
Per( y Panama, sin embargo, es importante para los exportadores costarricenses la constante
busqueda de nuevos mercados, nuevos nichos y canales, para diversificar su presencia e

incrementar sus ventas.” (parr.7). Sobre este tema los entrevistados indicaron lo siguiente:
“La mayor cantidad de nuestros clientes vienen del extranjero.” (Entrevistado 1)

“Los bikinis son muy solicitados en Costa Rica, principalmente por chicas que viven en
las playas y practican el surf. Recibimos también muchas compras de Canada y Estados Unidos. ”
(Entrevistado 2)

“Tenemos muchos clientes a nivel nacional e internacional, la compra de bikinis es algo

gue se mantiene durante todo el afio. ” (Entrevistado 3)

“Los bikinis son muy buscados por todas las edades, hemos tratado de ir conociendo el
gusto de los clientes para asi darles los mejores estilos y calidad, las compras en linea nos ayudan

a llegar a todas las clientas. ” (Entrevistado 4)

“El area de moda, esta con mucho crecimiento dentro y fuera del pais, y los vestidos de
bafio ahora han ganado mucha popularidad y los clientes buscan cosas innovadoras, y de buena
calidad.” (Entrevistado 5)



“Estamos en una época en donde los clientes, buscas mas calidad que cantidad, y les
importa muy poco el valor de un buen producto, si la calidad del vestido de bafio es buena, tendran

mucha demanda.” (Entrevistado 6)

“No tenemos zona especifica de mas compras en el pais, tenemos compras desde chicas
de la zona de playa hasta chicas de la ciudad, contamos con bastantes compras en nuestro sitio

web de clientas del exterior” (Entrevistado 8)

Andlisis

Se puede decir que el pais consta con una demanda constante en la adquisicion de vestidos
de bafio, gracias a la herramienta del E-commerce, es posible llegar a todos los clientes del pais,
ya que segun comentan los entrevistados, tienen compras constantes sin importar la zona del pais,
al igual mantienen exportaciones durante todo el afo, gracias a las plataformas que brindan
facilidad de compras en linea. Seguin (PROCOMER, 2017), “la industria de articulos de moda
representa un mercado de gran dinamismo, impulsada por consumidores exigentes que demandan
constantemente nuevas propuestas de valor agregado, diversificacion y alto contenido de

innovacion” (parr. 10).

La demanda del producto esta en crecimiento, pero los emprendedores se topan con clientes
muy exigentes en detalles como la calidad e innovacion de la marca, es tarea de los emprendedores
de este sector, estar innovando su marca, estilo y disefio. La moda como el resto de los sectores
del mundo se mueve muy rapido y los consumidores buscan esas nuevas tendencias. Alvaro Piedra,
Director de Exportaciones de PROCOMER, sefiala que (PROCOMER, 2018) “la industria de la
moda y disefio costarricense tiene una oportunidad importante en el exterior, motivo por el cual en
PROCOMER apostamos por este sector y hacemos esfuerzos para desarrollar experiencias y

capacidades locales en preparacion para incursionar en los mercados internacionales™ (parr. 3).

Los emprendedores de vestidos de bafio de las zonas de Guanacaste y Puntarenas tienen
grandes oportunidades de obtener ventas estables y crecientes ya que la demanda de este producto
es dinamica durante todo el afio a nivel nacional e internacional, segun la informacion recopilada

por los entrevistados y el analisis realizado.



Categoria 4. Transporte Internacional

Descripcion

El transporte internacional es un aspecto muy importante en cualquier compra y venta que
se desee efectuar, ya que el tiempo que se toma en que los productos lleguen a los clientes,
representa un valor importante en el costo de los mismos y genera mas compromiso de marca de
los clientes. De acuerdo con la guia de optimizacion logistica, Costa Rica de (PROCOMER, 2018),
“Uno de los principales desafios y retos que enfrentan las pequefias y medianas empresas (PYME),
en Latinoamérica y el Caribe, es el acceso a informacion logistica y transporte internacional
confiable y de fécil uso, que faciliten minimizar el impacto de los costos logisticos en sus
empresas”. Las pequefias y medianas empresas siempre cuentan con muchas trabas en temas de
exportacion, el no tener grandes sumas de dinero que les permita contar con un departamento
especializado en logistica, genera que muchos detalles no sean tomados en cuenta a la hora de
realizar las exportaciones, debido al desconocimiento en el tema. Para esta categoria los

entrevistados comparten:

“Utilizamos DHL Express para compras realizadas en el exterior los cuales recogen
pedidos en nuestra tienda en Jaco dos veces por semana. Para envios en Costa Rica utilizamos

Correos de Costa Rica.” (Entrevistado 1)
“DHL y Correos de Costa Rica” (Entrevistado 2)
“USPS para los Estados Unidos, DHL y Correos de Costa Rica” (Entrevistado 3)
“Correos de Costa Rica, para envios nacionales e internacionales” (Entrevistado 4)
“Pure players como Pedidos Ya, Uber Eats. Algunos de ellos hacen E-commerce
directo y utilizan a Correos de Costa Rica como operador logistico.” (Entrevistado 5)
“Correos de Costa Rica” (Entrevistado 8)
Anélisis
Los emprendedores a la hora de realizar exportaciones, no hacen todo el proceso logistico
para el envio. Los emprendedores utilizan un intermediario que se encarga de recoger los

productos, vestidos de bafio, en este caso, y de llevarlos directamente a la casa de cada cliente

fuera del pais.



Este tipo de envios internacionales que brindan empresas encargadas en este proceso, son
una gran ventaja para las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas, que son empresas
en crecimiento, que se estan adentrando en el mundo de las exportaciones y muchas veces no tiene
el dinero ni la capacidad para crear un departamento de exportaciones que se encargue de toda la
logistica que requiere el exportar, si estas empresas no estuvieran brindando estos servicios,
muchas de las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas, hoy en dia, que estan

internacionalizdndose, no podrian hacerlo.

Segun (Correos de Costa Rica, 2023), Exporta Facil “Es un servicio que permite a las
micro, pequefias y medianas empresas exportar por Correos de Costa Rica de una manera
simplificada y agil sus productos a mas de 190 paises” (parr. 1). El que las PYMES utilicen esta
herramienta que brinda esta empresa nacional, genera muchos beneficios y también ahorros para
la empresa. Que existan este tipo de iniciativas, que guian e impulsan a que un emprendimiento
pueda internacionalizarse de una manera sencilla es trampolin para la economia de las PYMES y

del pais. Como principales beneficios de esta iniciativa se destacan (Correos de Costa Rica, 2023):

Mayor participacion de las micro, pequefias y medianas empresas en el mercado

internacional.

e Descentralizacion, posibilidad de realizar exportaciones desde cualquier parte del pais,
integrando a las MIPYMES locales al mercado internacional.

e Generacion de una cultura exportadora en el pais.

e No requiere contratar agente aduanero en el interior del pais. Fuera del pais, los envios
deben acogerse a las regulaciones internacionales.

e Seguimiento en linea de sus exportaciones para la modalidad expresa.

e Servicio de recoleccidn para el servicio expreso en la GAM. (parr. 2).

Considerando lo expuesto en este andlisis y lo expresado por los entrevistados, los
emprendedores del sector de vestidos de bafio de Guanacaste y Puntarenas, los emprendedores
cuentan con herramientas de envios que facilitan los procesos de exportacion, asi de esta
manera la internacionalizacion no es un lujo para las empresas con departamentos

especializados.



Categoria 5. Dificultades en las exportaciones

Descripcion

Las dificultades en las exportaciones siempre son un tema existente, si empresas grandes
cuentan con muchos imprevistos, las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas
usualmente cuentan con mas dificultades, como lo es la falta de conocimiento. La mayoria de veces
los emprendedores no son personas con estudios en el area de aduanas o comercio internacional lo
que genera que no comprendan lo que deben de hacer o cuales son los procesos que deben de
seguir para exportar lo que crea incertidumbres, y muchas veces la desercion en temas de exportar.
La disponibilidad en recursos es otro tema que se trae a la mesa, recursos como financiero, la
carencia de personal dedicado a la exportacion, la falta de las entidades financieras locales para
apoyar la exportacion y la baja calidad de los agentes exportadores. Los entrevistados comentaron

lo siguiente:

“Aun sigue siendo el costo del envio que es bastante elevado lo que nos dificulta ofrecer

precios de envio competitivos para nuestras clientas. ” (Entrevistado 1)

“La limitacion economica siempre es la principal dificultad a la hora de exportar, se debe

de contar con fondos para imprevistos, al inicio no hay presupuesto para esto” (Entrevistado 2)

“La mayor dificultad es no saber nada del tema, y no contar con guia o apoyo del gobierno
para que el crecimiento de todas las empresas sea igualitario” (Entrevistado 3

“Falta de conocimiento y apoyo ” (Entrevistado 4)

“La PYMES son empresas pequeiias, que no cuentan con departamentos, y menos con un
departamento enfocado solo en exportaciones, el mayor problema durante las exportaciones es el
desconocimiento y la falta de empresas nacionales que se dediquen a contar con este servicio para

las pymes” (Entrevistado 5)

“El problema principal es el economico, las empresas pequerias no inician con mucho

presupuesto para darle frente a todo lo que es exportar.” (Entrevistado 6)

“Al no contar con una persona especializada en las exportaciones, no conocen bien el

proceso que deben de realizar, no conocen proveedores, y muchas veces no tienen una idea de lo



que cuesta este proceso, deben de existir mas impulso para estas PYMES por parte del gobierno”

(Entrevistado 7)

“Llegar a los clientes dentro del tiempo estipulado, ya que al no contar con un
conocimiento de exportaciones o0 una persona encargada no conocemos bien los problemas que

pueden surgir.” (Entrevistado 8)

Andlisis

Muchas veces las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas tiene limitaciones
economicas, lo que genera que no puedan realizar capacitaciones o que no puedan buscar ayuda
profesional para informarse de como exportar, lo que limita el aumento en las exportaciones de las
PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas. Actualmente, entidades publicas cuentan
con iniciativas como lo es “Propyme +Clusteres 2022”, que ayudara financieramente a algunas
PYMES del pais, asi o menciona el (MEIC, 2023) “Esta convocatoria dispone de ¢120 millones
en calidad de fondos “no reembolsables” que se colocaran entre las seis mejores propuestas,
después de un proceso de evaluacion. Las empresas seleccionadas recibirdn hasta un méaximo de

¢20 millones de colones para financiar la iniciativa” (parr. 2).

Este tipo de iniciativas ayudan al fortalecimiento de las empresas PYMES de las provincias
de Guanacaste y Puntarenas, ya que, con un apoyo financiero, hay muchas cosas que se pueden
mejor y la inversion en las exportaciones puede aumentar. Otra ayuda para las PYMES de las
provincias de Guanacaste y Puntarenas, es la Expo PYME, de acuerdo con él (MEIC, 2023) “En
esta oportunidad las personas emprendedoras y empresarias tendran un espacio de encuentro,
conocimiento, exposicion, venta, contacto comercial y financiero, para el fortalecimiento de sus
negocios.” (parr. 1). Gracias a estas oportunidades, las PYMES de las provincias de Guanacaste y
Puntarenas pueden expandir mas su mercado y punto de vista, ya que conocen nuevos clientes,
con nuevas visiones y necesidades que deben abarcar. con todos los pasos necesarios para

alcanzarlo.

Los emprendedores del sector de vestidos de bafio de Guanacaste y Puntarenas, deben de
contar con personal especializado que proporcione la ayuda debida durante los inconveniente que
surjan en las exportaciones que realizan, también es importante el interés en las capacitaciones que

sean necesarias para optar por el conocimiento necesario para estos procesos, segun con lo



recopilado por los entrevistados y en relacion con lo el analisis realizado.

Unidad de analisis 4: Instructivo de apoyo para las PYMES

Con base en lo anterior, la cuarta unidad de analisis se desprenden las siguientes cuatro
categorias las cuales seran desarrolladas de manera independiente utilizando las palabras y
expresiones exactas de las personas de la muestra participante en la entrevista, a las cuales se les

aplico el cuestionario y se realiza un analisis posterior, fundamentado en la teoria del tema.

e Conocimiento del Proceso
e Participacion de las entidades
e Herramienta para las PYMES

e Apoyo ante imprevistos

Categoria 1. Conocimiento del proceso

Descripcion

El conocimiento del proceso de comercializacion de productos y la conexion con el canal
digital es de mucha importancia para el éxito de las empresas PYME, se sabe que las personas
invierten mucha parte de su tiempo en plataformas digitales, por lo que la marca debe estar en el
medio que mas utilizan los usuarios. Las redes sociales son el dia a dia de las personas donde
comparten opiniones, experiencias y compra de bienes o servicios, sin embargo, no se trata solo
de tener un usuario en Facebook o Instagram, sino que se debe tener un conocimiento integral del
proceso de conexidn entre comercializar a través de canales digitales. Los entrevistados declararon

lo siguiente:

“Las entidades publicas como PROCOMER brindan a través de su pagina web diferentes
herramientas que le permiten a las PYMES capacitarse, participar en programas, ferias o
proyectos, permite tener un conocimiento inicial acerca exportacion de productos, sin embargo,
son procesos complejos que muchas veces son solucionados por empresas especializadas

subcontratadas.” (Entrevistado 1)

“Visité un par de veces las instalaciones de PROCOMER para buscar apoyo, sin embargo,

no fue el acompafamiento méas placentero de todos, al final tuve que invertir en asesorarme por



una empresa privada, lo cual represento una inversion no planificada en el punto de partida del

proyecto.” (Entrevistado 2)

“En la pagina web de PROCOMER existen documentos que apoyan el andalisis logistico
segun el pais que se desee exportar, esto sin lugar a duda fue de gran apoyo en el momento que

la empresa inicio la comercializacion hacia los Estados Unidos.” (Entrevistado 3)

“Pienso que la plataforma de PROCOMER deberia ser mas amigable, debe existir una
herramienta que permita a los emprendedores tener informacion mas sencilla de entender, la

mayoria del lenguaje es muy técnico para los que estan iniciando.” (Entrevistado 4)

“PROCOMER siempre tiene las puertas abiertas, sin embargo, el tramite logistico debe
ser llevado por una empresa especializada, ya que aprender durante la marcha se traduce en

demoras por la inexperiencia.” (Entrevistado 5)

“A través de PROCOMER conoci la plataforma K-Global, lo cual nos facilito la

identificacion y contacto con oportunidades de inversion directa.” (Entrevistado 6)

“No tuve buena experiencia, siento gue le dan mas énfasis a PYMES ya desarrolladas y

no tanto a primerizas, quizas por poca confianza de éxito.” (Entrevistado 8)

Analisis

Todos los productos tienen distintas oportunidades y regulaciones, segun sus
caracteristicas y el destino que se elija, por lo tanto, el proceso siempre es diferente. Sin embargo,
en todos los casos, el primer paso para exportar es asesorarse con PROCOMER. Dentro de la
pagina web de PROCOMER se tienen disponibles una serie de documentos que le permiten a las
PYMES conocer las generalidades de exportacion del mercado donde se quiera exportar el
producto. Esto, sin duda, es un primer paso para tomar la decision de donde exportar el producto

0 servicio que se tenga como intencién lanzar.

Hay una serie de opiniones encontradas dentro los entrevistados, quienes tuvieron buena
respuesta o una guia de PROCOMER para iniciar su proyecto de comercializacion y quienes no le
ven un valor agregado al soporte que dicha entidad puede brindar. Muchas veces la perseverancia

y consistencia de una PYME hace que se haga la diferencia entre el éxito y el des éxito.



Considerando los expuesto por los entrevistados y el analisis realizado anteriormente, los
emprendedores deben de considerar mas las herramientas brindadas por las entidades realizadas a
este tema, debido a que mucho de los retos es la falta de conocimiento por parte de los
emprendedores

Categoria 2. Participacion de las entidades

Descripcion

Para empresas debutantes en el mundo de las PYMES, es de mucho apoyo la participacion
de entidades estatales que estén a la disposicion y al alcance. Cuando se inicia un proyecto, el
presupuesto es limitado y el hecho de subcontratar empresas privadas compromete la inversion
inicial del proyecto. En Costa Rica, PROCOMER es una herramienta poderosa para poder tener
un conocimiento general de los procesos involucrados en la exportacion de productos o servicios,
sin embargo, a muchas veces las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas deciden
investigar por sus propios medios, sin tener un conocimiento basico en términos de exportacion.

Los entrevistados declararon lo siguiente:

“No recibimos ningun tipo de ayuda por parte de entidades publicas para iniciar a
exportar, hay ciertas iniciativas, pero debes de concursar, es dificil ser elegido. ” (Entrevistado 1)

“No existe un nimero en donde puedas llamar y te den toda la guia que necesitas, muchas

veces nos subestiman por ser pequernios emprendimientos.” (Entrevistado 2)

“Lo mds que hemos hecho es ir a ferias de pymes o emprendimientos, para darnos a
conocer, pero no buscamos apoyo de entidades, la misma empresa que nos ayudan con él envio

de los vestidos de bario, no dan algunos tips.” (Entrevistado 3)

“El pais no cuenta con ayuda para todos los tipos de PYMES, hay iniciativas, pero para

emprendimientos muy especificos, el gobierno solo ayuda a las empresas que prefieren”

(Entrevistado 4)

“Se que el gobierno cuenta con planes de ayuda o financiamientos para PYMES, no estoy
100% enterada de cudl es el proceso para ser parte de eso, pero si siento que falta mas apoyo
para las PYMES” (Entrevistado 5)



“Se debe pensar en inversion o en una nueva plataforma que permita hacer crecer a los
trabajadores de la moda brindandoles oportunidades, formar una especie de asociacion o

cooperativa.” (Entrevistado 6)

“Hace falta mas cultura de apoyo a la PYMES, a muchas empresas les da miedo exportar

por falta de conocimiento” (Entrevistado 7)

“Debe existir un mayor apoyo a los emprendedores de moda en el ambito legal,
econdmico, de disefio, es un marco complejo el no s6lo crear un negocio, sino mantenerse durante

los arios, se debe estar preparado para todas las adversidades” (Entrevistado 8)

Anélisis

Muchos de los emprendedores del pais, esperan mas apoyo por parte de las entidades
publicas del pais, se comenta que PROCOMER cuenta con iniciativas, pero para empresas muy
especificas, con caracteristicas muy definidas. Segun la busqueda que se realizd, el MEIC cuenta
con servicios de desarrollo empresarial, en donde brinda informacién de personas especializadas
que pueden ayudar con consultorias y guias en temas especificos, que puede ser de mucha ayuda
para las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas, de acuerdo con la informacion
compartida en su sitio web, (MEIC, 2023) “servicios dirigidos a incrementar la productividad de
las MIPYME y Emprendimientos, diferentes a los servicios financieros y que pueden ser ofrecidos
por las diferentes instituciones que integran la Red de Apoyo a las PYME y Emprendedores o que
se encuentran registradas como oferentes de Servicios de Desarrollo Empresarial ante el MEIC.”

(parr. 2).

El Ministerio de Trabajo y Seguridad Social, también ofrece apoyo como financiamientos
y capacitaciones a las PYMES, pero como lo indican algunos de los entrevistados la ayuda es para
emprendimientos en especificos, ya que segun él (MTSS, 2022) “La ejecucion de PRONAMYPE
esta fundamentada en la Ley NUmero 5662 de Desarrollo Social y Asignaciones Familiares.
Ejecutar componentes de Microcréditos, Capacitacion y Asistencia Técnica, para personas en
condicion de pobreza, con el proposito de facilitar su Movilidad Social y mejorar la calidad de
vida propia y de sus familias; propiciando su Autoempleo” (parr. 2). Esto es una gran iniciativa,
pero las ayudas que el gobierno genera es solo para sectores especificos 0 PYMES, ya creadas,

con caracteristicas especificas.



PROCOMER tiene una nueva iniciativa para esas empresas que tienen una transformacion
mas enfocada en el cuido del medio ambiente, (PROCOMER, 2021) “luego de haber iniciado una
reconversion productiva hacia procesos y productos mas sostenibles en 188 pequefias y medianas
empresas del pais, el programa de Crecimiento Verde lanza la VI convocatoria con el objetivo de

reclutar a 30 nuevas pymes para dotarlas de fondos no reembolsables.” (parr. 2).

De acuerdo con el andlisis planteado y la informacidn recopilada por los entrevistados, los
emprendedores deben de tener la iniciativa de buscar los métodos de apoyo, ya que las entidades
publicas del pais estan en constante busqueda de como facilitar material de apoyo para promover

las exportaciones del pais.

Categoria 3. Herramienta para las PYMES

Descripcion

Es importante que existan mas herramientas para todas las PYMES de las provincias de
Guanacaste y Puntarenas, que haya mas guias, mas capacitaciones libres, que haya mas iniciativas
en las que todas las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas sean tomadas en cuenta.
Algunos de los desafios de la industria de la moda en Costa Rica es que entre los disefiadores exista
mas unién para erradicar problemas en comun y mucho més apoyo del gobierno, en donde se
realicen mas eventos y que de esta se puedan conocer proveedores y potenciales clientes, ya sean

a nivel nacional o internacional. Los entrevistados opinaron los siguiente acerca esta categoria:

“No hay muchas herramientas que nos ayuden a saber que puertas tocar para poder

mejorar nuestras exportaciones.” (Entrevistado 1)

“Al inicio todo es desconocido, no cuentas con una guia que te diga como exportar o como

tener éxito.” (Entrevistado 2)

“Tienes que abrirte paso tu solo, el gobierno no cuenta con iniciativas para todo tipo de

empresas.” (Entrevistado 3)
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unca he tocado la puerta del gobierno, por lo general el apoyo del gobierno es muy

tedioso, nunca nada es sencillo, se pierde muchisimo tiempo.” (Entrevistado 4)



Andlisis

Las PYMES del pais no cuentan con una guia o un facil acceso a herramientas, que les
facilite las exportaciones, muchas veces las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas
ni siquiera intentan tocar las puertas del gobierno ya que muchas de las iniciativas son para
empresas con especificaciones diferentes. Es importante que el gobierno cuente con mas apoyo a
las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas y que existan lineas telefonicas, correos
0 capacitaciones gratuitas y que sean concretas y precisas de una manera en la que los

emprendedores que no conocen del tema del comercio internacional sepan como lograr exportar.

Una herramienta con la que cuenta la Promotora de Comercio Exterior es el “test del
exportador” esta herramienta, segin explica (PROCOMER, 2023), “tiene como objetivo
identificar la etapa en la que se encuentra su empresa en relacion con la incursion en los mercados
internacionales, le permitird identificar las fortalezas y puntos de mejora que tiene su empresa
como insumo para elaborar un plan de desarrollo en el area de comercio internacional. Una vez
evaluada la informacidn que nos compartira, estaremos brindando la realimentacion para el acceso
a los servicios de PROCOMER.” (parr. 1). Considerando la informacion compartida por los
entrevistados y el analisis producido, los emprendedores del sector de vestidos de bafio fallan en
no tocar las puertas de las entidades publicas relacionadas con el tema PYMES, muchas de las
entidades velan por el crecimiento y participacion activa de las pequefias y medias empresas del

pais sin importar su tamafio o necesidad.

Categoria 4. Apoyo ante imprevistos

Descripcion

Segun se discutia en la categoria anterior, la falta de conocimiento integral del proceso de
exportacion y el riesgo que toman las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas, con
el afan de ahorrar presupuesto son desencadenantes de resultados negativos para las empresas, por
lo que el apoyo ante imprevistos brinda mucha seguridad a las PYMES de las provincias de
Guanacaste y Puntarenas en los momentos que se les presentan dificultades, o que no cuentan con
el financiamiento necesario para poder finalizar sus procesos de exportaciones y llegan muchos
desenlaces en lo que se detiene el proyecto por falta de asesoria técnica o apoyo. Los entrevistados

declararon lo siguiente:



“Al no contar con un departamento desarrollado de exportaciones, se corre el riesgo a
contar con muchos errores, se debe de ahorrar para hacerle frente a imprevistos que se encuentren

en el camino.” (Entrevistado 1)

“Seria muy bueno que se brinden capacitaciones de saber como abordar dificultades de

una manera mas inteligente.” (Entrevistado 2)

“En los emprendimientos todo es un imprevisto, al contar con poco dinero, y a la vez pOC0S

conocimientos pueden pasar muchas cosas.” (Entrevistado 3)

“Las mayores dificultades son los costos de envio, que cada vez son mas altos, se debe de
estar consultando si hay maneras mas econdmicas para enviar los productos, ya que esto genera

gue no seamos tan competitivos en el mercado por los precios. ” (Entrevistado 4)

“Seria de mucha ayuda una organizacion nacional, que integre a todos los
emprendedores, y que tengan faciles accesos a financiamientos y capaciones que ayuden en el

momento que la empresa necesite un apoyo de alguna entidad formal. ” (Entrevistado 8)

Anélisis

De acuerdo con los emprendedores que brindaron su punto de vista, la falta de una entidad
méas comprometida en las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas en temas de
capacitaciones de facil acceso o financiamientos, asi de esta manera las empresas sentiran que
tienen un respaldo mayor antes cualquier problema que se les presente. El éxito en la
internacionalizacion, ya sea de bienes o de servicios, depende de muchas variables, siendo una de
ellas la adecuada preparacion de los empresarios, donde se conozcan e interioricen los procesos
que conlleva la internacionalizacion. Por eso, antes de exportar, es sumamente importante adquirir
conocimientos que desarrollen y consoliden las capacidades empresariales que los emprendedores
tenga, asi como conocer de las herramientas que tengan a mano y que pueden ayudar a salir de una

situacion de negativa que surja durante el proceso.

Es importante contar con planes para reaccionar ante diversas eventualidades que afecten
a nuestra compafiia, como falta de recursos, accidentes o situaciones ajenas a nuestra capacidad de
accion como criminalidad, falta de servicios o clima adverso. Por ello, debemos crear un plan, que
nos permita tener diversas rutas para atender situaciones negativas en diversas circunstancias.

Segun (Presidencia, 2018) “El Instituto Nacional de Aprendizaje (INA) promovera las condiciones



necesarias para estimular el emprendimiento e innovacion, como motor de desarrollo econémico

territorial y nacional dirigido a personas emprendedoras y pequefias-medianas empresas” (parr. 3).

Considerado lo anterior, en relacion con el analisis planteado y la informacién brindada
por los entrevistados, hay instituciones que estan realizando iniciativas para ayudar a estos
emprendedores en el desarrollo econémico y en su innovacion, es necesario que los emprendedores
del sector de vestidos de bafio de Guanacaste y Puntarenas abran sus puertas a todas las
cooperaciones que se realizan por parte de las mismas y de este modo podran contar con apoyo

ante imprevistos a nivel interno y externo.

Interpretacion de datos

En el nuevo comportamiento de compra del consumidor y la innovacion en herramientas
de venta que hoy dia utilizan las PYMES de las provincias de Guanacaste y Puntarenas, confirman
la relevancia que tiene el E-commerce como método de compra y venta, por eso la importancia de

invertir en activos digitales que faciliten el proceso de compra para ambas vias, asi como.

Por otra parte, los emprendedores de las PYMES de las provincias de Guanacaste y
Puntarenas reflejan que muchas veces no cuentan con una sélida estructura de colaboradores con
conocimiento basico en el manejo de las exportaciones atreves del E-commerce, situacién que los
obliga a invertir en tercerear este servicio, lo que encarece el margen de sus productos. En base a
lo recopilado durante las entrevistas se identifica la carencia en las inversiones iniciales en cuanto
a un buen manejo del E-commerce, lo que genera un reto para este tipo de empresas para poder

comercializar a nivel internacional sus productos.

Esta investigacion, también logro identificar que las empresas PYMES de las provincias
de Guanacaste y Puntarenas requieren contar con otro tipo de colaboradores que son muy
importantes en el éxito del E-commerce, y que deben de tener suficiente conocimiento para poder
desarrollar, ejecutar y monitorear su canal de compra y venta digital, de modo que se logren
alcanzar los objetivos de cada empresa entre los mas principales y asi evitar que fracasen

emprendimientos con futuro.



Actualmente los compradores invierten mucho de su tiempo en la utilizacion de las redes
sociales por lo cual es vital darse a conocer en este tipo de plataformas de manera organica o mejor
aun invirtiendo en una pauta segmentada segun el mercado meta del producto, de modo que la
exposicion sea constante y les permita a los consumidores avanzar por las diferentes etapas de la
marca, hasta lograr la fidelizacion de sus clientes. Las PYMES de las provincias de Guanacaste y
Puntarenas deben de invertir en este tipo de mercadeo ya que de esta manera es mucho mas sencillo
llegar al cliente y por otro lado es mucho més econémico para los inicios de las PYMES que

cuentan con presupuestos reducidos.

A través de este estudio, se constata que la competencia crece cada dia mas en el sector de
vestidos de bafio en el pais, y mucha de estas nuevas PYMES también incursionan en el mundo
del E-commerce , por factores como el alto alcance y el bajo costo para iniciar un proyecto, sin
embargo, es crucial complementar con un buen manejo de los sitios web y redes sociales, de modo
que esta poderosa herramienta digital es cada vez mas famosa, es importante que las PYMES de
las provincias de Guanacaste y Puntarenas busquen mejorar el servicio al cliente, el mejor manejo
del sitio web y contar con méas personal especializado en procesos logisticos de esta manera tendran

la oportunidad de crecer en ventas y mejorar la rentabilidad del negocio.

Uno de los objetivos estratégicos clave para los emprendedores del sector de vestidos de
bafio de Puntarenas y Guanacaste es la internacionalizacion de su marca, de modo que el alcance
de la empresa se amplifique a nivel internacional, de esta manera los compradores de todo el
mundo puedan tener conocimiento del producto y de la marca asociada, debido a la alta demanda
en la competencia se llegara a impactar a posibles clientes potenciales fuera del territorio nacional,

y asi se tendran clientes fuera y dentro del pais.

Otra de las oportunidades que tiene los emprendedores de este sector es contar con una
debida planificacion estratégica en base a sus objetivos de modo que se puedan mitigar los
inconvenientes que eventualmente podrian vivir los consumidores, ya sea por retrasos en los
pedidos, mal servicio al cliente o0 poco seguimiento post compra. De modo que un plan estratégico
en la logistica, les va permitir contar con un plan de accién en el momento que se presenten

imprevistos que podrian afectar a sus clientes.

Por otra parte, segun la informacién brindad a través del instrumento seleccionado se

documenta que los emprendedores de vestidos de bafio de las zonas de Guanacaste y Puntarenas



cuentan con grandes oportunidades de obtener ingresos estables y crecientes, ya que se conoce la
demanda de este tipo de productos, la cual es constante durante el afio, maxime si cuenta con

presencia a nivel nacional e internacional.

De igual modo, los emprendedores del sector de vestidos de bafio de Guanacaste y
Puntarenas, tiene a su disposicion herramientas como capacitaciones, guias, material de
crecimiento de empresa, que faciliten el proceso de exportacion, en caso de no contar con una
estructura tan robusta a nivel de planilla y no se cuente con un departamento orientado al envié

de los productos al exterior, situacion que seria el primer paso de la internalizacion.

Se identificd que las empresas PYMES bafio de Guanacaste y Puntarenas tienen poco
conocimiento de las instituciones que apoyan a la comercializacion de los productos y servicios,
ademas de las herramientas que las mismas cuentan y que tienen a disposicion para este tipo de
empresas. Por lo que, es importante invitar a las PYMES del sector de Guanacaste y Puntarenas a
indagar més con empresas como MEIC, COMEX o PROCOMER de modo que puedan tener un

conocimiento mas amplio de como exportar sus productos.

Finalmente, se constata que hay instituciones que realizan iniciativas para ayudar a estos
emprendedores en el desarrollo econémico y en su innovacion, es necesario que los emprendedores
del sector de vestidos de bafio de Guanacaste y Puntarenas busquen mas, se interesen mas por
conocer estas iniciativas y también gue abran sus puertas, a todas las cooperaciones que se realizan
por parte de las mismas y de este modo podran contar con apoyo ante imprevistos a nivel interno

y externo.



CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones

Esta tesis ha demostrado que el canal de compra y venta de E-commerce, es una
herramienta esencial y estratégica para un exitoso posicionamiento a nivel nacional e internacional

para las PYMES de las zonas de Puntarenas y Guanacaste.

El mayor reto para lograr una buena comercializacion es la falta de personas especializadas

en temas como exportaciones y gestiones logisticas.

La investigacion realizada demuestra que hay entidades publicas que velan por el
crecimiento y posicionamiento de las PYMES del sector de vestidos de bafio de Guanacaste y

Puntarenas.

Se conoce que las PYMES de las provincias de Puntarenas y Guanacaste cuentan con una

estructura de su empresa indefinida y pocos departamentos especializados.

Para el primer objetivo especifico basado en las ideas anteriores se concluye que las
estructuras de las PYMES de las provincias de Puntarenas y Guanacaste, utilizan en su totalidad

el E-commerce como canal de compra y venta.

Se demostro que redes sociales es el canal de compray venta mas utilizado por las pequefias

y medianas empresas de las zonas de Puntarenas y Guanacaste,

Ademas de esto, existe competencia a nivel de vestidos de bafio en el pais, las PYMES de
las zonas de Puntarenas y Guanacaste deben de contar con un buen manejo de sus plataformas de

E-commerce y elevar el nivel de su servicio al cliente.

La utilizacion del E-commerce como canal de compra y venta, genera aumento en las

exportaciones gracias al aumento en ventas que genera este método de compra.



Los expertos del e-commerce determinan que la internacionalizacion de las PYMES de las
zonas de Puntarenas y Guanacaste debe de ser el objetivo principal de la empresa para alcanzar
mas clientes potenciales.

Esta investigacion demuestra la forma de mercadeo utilizado por las PYMES de las zonas
de Puntarenas y Guanacaste, es el canal de redes sociales, lo cual ha generado que las PYMES de

las zonas de Puntarenas y Guanacaste tengan mas crecimiento en compras y exportaciones.

Se determina que las PYMES de las zonas de Puntarenas y Guanacaste son un gran aporte
a la economia del pais, debido a que gracias a estas empresas hay muchos nuevos empleos

generados.

Se concluye que la planificacion es uno de los puntos mas importantes, por lo cual toda
PYMES de las zonas de Puntarenas y Guanacaste debe de fijar sus objetivos principales y tener un

horizonte definido.

Se demuestra que las PYMES de la zona de Puntarenas y Guanacaste, utilizan como medio

de transporte para las exportaciones, empresas como DHL Express, Correos de Costa Rica y UPS.

En respuesta al tercer objetivo especifico, se concluye que los procesos logisticos con los
que cuentan las PYMES de Puntarenas y Guanacaste, son procesos que carecen de conocimiento.

Esta investigacion demuestra que procesos logisticos deben de ser mas conocidos por los
mismos emprendedores, aunque no sea un proceso al que se vayan a involucrar, el conocimiento

de todo lo importante para la PYME genera que haya menos inconvenientes o imprevistos.

Se da a conocer mediante la investigacion que los emprendedores buscan mucha ayuda en
entidades del gobierno, ya que al no contar con expertos en procesos especificos deben de

capacitarse o buscar guia de personas mas experimentadas.

Se determina que el MEIC cuenta con una “RED DE APOYO” enfocada en responder por

las necesidades de las pequefias y medias empresas, contando con una seria de instituciones y



entidades, publicas y privadas que son capacitadas para dar el apoyo necesario y brindar
fortalecimiento.

En respuesta al cuarto objetivo especifico se concluye que la PYMES de las zonas de
Puntarenas y Guanacaste necesitan indagar y buscar mas lo que guias, conocimientos,
capacitaciones y apoyo, todo esto en el area de exportaciones, ya que las PYMES de las zonas de
Puntarenas y Guanacaste no cuentan con el conocimiento total para realizar este proceso por si

solos.

Finalmente, respondiendo al planteamiento del problema de esta investigacion, se concluye
que la utilizacion de la herramienta del E-commerce si es una solucion estratégica para el
crecimiento de las PYMES para las provincias de Guanacaste y Puntarenas, ya que la mayoria de
las PYMES de las zonas de Puntarenas y Guanacaste cuentan solo con el canal de E-commerce
como canal de compra y venta, siendo este medio el Unico contacto que las empresas llegan a tener
con sus consumidores, el bajo costo de presupuesto y el poco personal con el que muchas de las
empresas inician, hace que este método de compras digitales, mercadeo digital y logisticas
sencillas y econémicas sean el impulso para que muchas PYMES de las zonas de Puntarenas y
Guanacaste logren un gran posicionamiento en el mercado digital y a su vez, una

internacionalizacion exitosa.

Recomendaciones

Se recomienda a los emprendedores de marcas de vestidos de bafio invertir, de una manera
mas centralizada, en el buen manejo del sitio web que se utiliza para que los clientes realicen sus
compras en linea, es decir, contar con un sitio web que sea amigable con el usuario y que cuente
con métodos de pago digitales seguros que sean nacionales e internacionales, esto generara, que
los clientes disfruten mas su experiencia de compra en linea, creando una fidelidad mayor con la
marca.

Se sugiere a las entidades publicas como PROCOMER y COMEX, realizar capacitaciones
e iniciativas mas diversificadas, debido a que todas las PYMES del pais estan en planes de
surgimiento y de internacionalizacion, que las entidades publicas cuenten con iniciativas de

fortalecimiento y capacitaciones para PYMES de las zonas de Puntarenas y Guanacaste con



caracteristicas muy especificas, deja por fuera a muchas empresas con alta capacidad de
crecimiento que también estan generando empleos y beneficios economicos al pais, sin apoyo, ya

sea financiero o de conocimiento.

Se le recomienda a las PYMES de vestidos de bafio de las provincias de Puntarenas y
Guanacaste indagar mas en las capacitaciones e iniciativas con las que cuentas las entidades

publicas especializadas en el crecimiento de las PYMES.

Se recomienda a las PYMES de vestidos de bafio de las provincias de Puntarenas y
Guanacaste, iniciar ahorros a largo plazo, contar con un buen manejo de los ingresos de la PYME,
y tener un presupuesto para imprevistos. Se debe tener precaucion y si requiere capital de trabajo
analice las alternativas (crédito, descuento de facturas, préstamos o donaciones de familiares y

clientes, inversionistas) y los costos de cada opcion.

Se le sugiere a los emprendedores establecer un plan de gastos acorde con los ingresos,
manteniendo el control de los costos, para que de esta manera haya una mejor estabilidad financiera

y crecimiento.

Se insta a los emprendedores realizar todos los analisis necesarios antes de realizar
cualquier accion, pedir asesoria, mantener buena comunicacion con clientes y colaboradores sobre
ideas que podrian implementarse y hacerlo con cautela, aprovechando oportunidades.

Se recomienda a las PYMES de vestidos de bafio de las provincias de Puntarenas y
Guanacaste, tener un buen manejo de las redes sociales, contar con personas especializas en el
marketing digital o produccion digital, para que el enfoque que se le dé a esta plataforma sea

mucho mas efectivo y se logre aumentar el nimero en clientes y ventas.

Se recomienda a las PYMES de vestidos de bafio de las provincias de Puntarenas y
Guanacaste, establecer cuales son los productos y servicios que no tendran posibilidades de

crecimiento, para apostarle a los que si, ya que es mas factible que generen ventas y utilidades.



Se le insta a las PYMES de las zonas de Puntarenas y Guanacaste, diversificar productos
y servicios o redisefiar los actuales, para hacerlos mas atractivos, siempre en funcion de lo que sus

clientes actuales requieren y desean.

Se sugiere gque las PYMES de las zonas de Puntarenas y Guanacaste tengan como objetivo
principal la internacionalizacion de marca, las exportaciones son un gran impulso econémico para
las empresas y gracias al aumento de clientes potenciales fuera de las fronteras del pais, la
digitalizacion es cada vez més utilizada por los compradores, lo que hace més sencillo el llegar

clientes internacionales.

Se insta a las PYMES de las zonas de Puntarenas y Guanacaste a iniciar alianzas con
empresas PYMES del mismo sector, para afrontar las oportunidades del mercado mas

rapidamente, aprovechando el conocimiento de la otra parte.

Se recomienda a los emprendedores de las PYMES de las provincias de Puntarenas y
Guanacaste velar porque se dé una reactivacion del comercio para las empresas, mediante la

busqueda de nuevas oportunidades de mercado y mas clientes.

A los emprendedores, duefios de PYMES de las zonas de Puntarenas y Guanacaste,
exportadores y poblacién interesada en incursionar en las exportaciones y emprendimientos, se les
recomienda alzar la voz y solicitar una mayor participacion y colaboracién por parte de las
entidades asociadas al tema, para el desarrollo, de manera conjunta, los proyectos que estén

llevando a cabo.

Se recomienda a la gerencia de PROCOMER incluir dentro del plan de accion del siguiente
periodo, una estandarizacion sobre los estudios de mercado, para que, de este modo, ninguna
PYME, ni ningun mercado se quede rezagado y disminuir asi, la brecha de PYMES de las zonas

de Puntarenas y Guanacaste que no cuentan con apoyo.



Se le recomienda al MEIC realizar ferias enfocadas en el conocimiento de la iniciativa
llamada “RED DE APOYO” ya que es una herramienta de apoyo sumamente importante para las

PYMES de las zonas de Puntarenas y Guanacaste del sector de vestidos de bafio.

Se le recomienda a PROCOMER realizar mas publicidad de las iniciativas y ferias, para
que de esta manera puedan participar PYMES de las zonas de Puntarenas y Guanacaste del sector

de vestidos de bafio.

Se recomienda a los actuales y nuevos estudiantes de la carrera de comercio internacional
o carreras afines, continuar con investigaciones asociadas a este tema, en especifico al crecimiento
de las PYMES de las zonas de Puntarenas y Guanacaste, por medio del E-commerce, canal que
genera muchos beneficios, con el fin de darle la importancia a este sector que busca emerger y

busca un muto bienestar para los interesados.



CAPITULO VI: PROPUESTA

Para las pequefias y medianas empresas de las zonas de Puntarenas y Guanacaste, la
constante busqueda por atraer nuevos clientes, conquistar nuevos mercados, crecer en ventas y
lograr exportar son motivos, por los cuales, muchos de los emprendimientos buscan ayuda en
temas relacionados con herramientas que generen innovacion, que aumenten el conocimiento en
areas desconocidas y aumenten el posicionamiento en el mercado nacional e internacional. Para
estas empresas que estan emergiendo, contar con un factor que genere valor agregado o bien que
dé distincién ante los competidores, puede significar ser grande en el mercado y mucha estabilidad.

Para el bienestar del pais es importante que las PYMES de las zonas de Puntarenas y
Guanacaste cuenten con todas las herramientas necesarias para lograr crecer y posicionarse en el
mercado internacional, ya que, con mas empresas exportadoras, se genera aumento en la economia
pais, se generan mas empleos y también mas renombre a nivel internacional. Debido a que hay
muchos aspectos y puntos desconocidos a los que se enfrentan las empresas nuevas que debutan
en las exportaciones, hay algunas de estas PYMES de las zonas de Puntarenas y Guanacaste que
se privan de iniciar el proceso de exportacién, debido a la falta de conocimiento en los procesos
de exportacion, al temor a fallar durante el proceso y también por falta de motivacion del gobierno,
ya que por lo general no cuentan con guias claras, procesos claros ni iniciativas para todo tipo de
PYME.

La falta de adaptacion del E-commerce, es uno de los principales retos de las pequefias y
medianas empresas que ingresan al mundo digital, pues no es lo mismo tener presencia en Internet
a vender en linea, otro de los retos es la falta de capacitacion de los pequefios negocios que esto
les impide lograr muchos aspectos importantes, debido a que la tecnologia avanza tan rapido el E-
commerce, cada vez se vuelve un mercado mas complejo, una misma PYME debe tener su
inventario propio, conectado con mdltiples servicios de paqueteria, lo cual genera que todo

necesite mas cuidado y mas conocimiento.

Segun (TEC, 2019), “Innovar, competir y crecer no se consigue solo con buenos deseos,
para ello se requiere de inversion, y la gran mayoria de Mi pymes carece de este insumo” (parr.19).
Debido a la falta de capital, de empleados y de conocimiento muchas veces las PYMES del pais

no logran, crecer ni avanzar en el mercado exterior, el crecimiento y la internacionalizacion son



de los mayores retos para cualquier PYME. Una de las condiciones para crecer e internacionalizar
la empresa es conseguir nuevos clientes, tener diferenciacion ante la competencia, lo cual puede
Ilegar a ser una complicada mision cuando no se dispone del capital necesario, no se conocen las

estrategias y recursos mas adecuados y no se tiene, en el gobierno, una ayuda sélida y facil.

Objetivo general
Facilitar a las a empresas PYMES de vestidos de bafio en las provincias de Puntarenas y

Guanacaste un instructivo que brinde el apoyo necesario en las gestiones de logistica y comercio

internacional en las exportaciones promoviendo la internacionalizacion de sus productos.

Objetivos especificos
e Incentivar a las a empresas PYMES de vestidos de bafio en las provincias de Puntarenas y

Guanacaste en la participacion dentro mercado de las exportaciones de los productos que
se desarrollan.

e Determinar los pasos que desconocen los emprendedores del proceso de exportacién, de
modo que se brinde la informacion faltante para que la exportacién de sus productos sea
exitosa.

e Guiar a las PYMES de vestidos de bafio en las provincias de Puntarenas y Guanacaste
durante los inicios de internacionalizacion.

e Comprender los retos mas comunes a los que se enfrentan las PYMES de vestidos de bafio

en las provincias de Puntarenas y Guanacaste en los procesos de exportacion.

Perspectiva tedrica

Relacionado a la introduccién de esta propuesta, en la actualidad existen algunos planes,
iniciativas y guias para las PYMES del pais que son compartidos por la Promotora de Comercio
Exterior, pero muchos de estas guias son enfocados para PYMES con caracteristicas especiales,
que son, directamente seleccionados por el Gobierno y muchas veces con falta de inclusion de
género. PROCOMER (s.f.) menciona, en el plan estratégico 2019-2022, algunos puntos de mejora
en los planes de inclusion de género y mas apoyo a todas las PYMES que quieren exportar:



En los proximos afios, trabajaremos en reforzar nuestro equipo de asesores que acomparie
a los empresarios en el proceso de internacionalizacion. Estos equipos estaran conformados
por profesionales en comercio exterior con capacidades para ser una guia en las diferentes
etapas del proceso, desde establecer posibles mercados hasta la realizacién de citas de
negocios con potenciales compradores internacionales. Los empresarios nacionales no
estaran solos en su meta de llevar productos y servicios a mercados internacionales. (p. 27)
Queremos que las mujeres tengan un rol mas protagonico en el sector de comercio exterior
y que se conviertan en modelos para aquellas mujeres que creen que no pueden estar

insertas en el sector productivo. (p. 28)

La necesidad estd en mejorar los puntos de apoyo para los emprendedores y exportadores,
la falta que hay en equipos de profesionales que guien a los exportadores de una manera mas
personal y mas focalizada en su tipo de emprendimiento. Por otra parte, se destaca la brecha que
aun tiene el pais a la hora de la inclusion de género, ya que muchas veces las mujeres no reciben
la misma aceptacion y ayuda, que los hombres en el mundo de las exportaciones.

Otros de los grandes retos por los cuales deben de pasar todos los nuevos emprendimientos
y PYMES son la falta de financiamiento con la que cuenta el pais, ya que las condiciones que
ponen muchas de las entidades de financiamiento del pais, algunas veces son dificiles de cumplir
por el emprendedor. Este es otro punto que necesita tener una mayor apertura y de alguna manera,
acompafiar y guiar al emprendedor. Tal y como lo menciona PROCOMER (s.f.) en el plan
estratégico 2019-2022, todavia existen puntos de mejora que se deben de tocar en este tema:

Estamos convencidos de que existen las ideas y los productos para crear nueva oferta

exportable, por lo que en nuestra estrategia se contempla facilitar a nuestros emprendedores

el acceso a capital semilla y de riesgo, rondas de inversion y programas de credito PYME

a través de aliados estratégicos. (p. 27)’

Es importante eliminar los puntos ciegos con los que cuentan los emprendedores que
buscan incursionar en las exportaciones, con la ayuda de una robusta guia que cuente con todos
los pasos infaltables para una buena exportacion y que, a su vez, brinde consejos, detalles de
empresas de transporte y logistica e informacién acerca de iniciativas y capacitaciones existentes

para todo tipo de PYME de las provincias de Puntarenas y Guanacaste que se interesa en la



internacionalizacion de la marca, sera mas sencillo que los emprendedores vean como algo posible

la exportacion de su marca, y asi eliminar la falta de conocimiento en esta area.

Propuesta

Basado en lo anterior comentado, esta propuesta surge de la necesidad de aumentar la
ayuda y guia que las PYMES del pais necesitan a la hora de iniciar a exportar e internacionalizarse.
La poca diversidad en términos de ayuda, para todo tipo de PYMES de las provincias de
Puntarenas y Guanacaste que hay en la actualidad, es muy limitada. Las entidades que generan
este tipo de apoyos estan en constantes cambios, debido a que la ayuda para sectores como lo es

el de vestidos de bafio o para zonas como Guanacaste y Puntarenas, suelen ser escasos.

Figura 22. Prototipo de accién para la propuesta

Estudio de zonas y sector de PYME que mas ayuda
necesitan

Conocer los procesos de exportacion que mas
fallan y mas deconocen las PYMES

Evaluar las oportunidades de mejora en los puntos

que mas desconocen los emprendedores

Brindar guias y capacitaciones de los pasos mas
importantes del proceso de exportacion

Conocer los beneficios del uso de las guias

Basado en la figura anterior, la primera fase a desarrollar para obtener una nueva y exitosa

guia de exportacion para las PYMES las provincias de Puntarenas y Guanacaste, es la



investigacion por medio de PROCOMER o bien entidades interesadas en un estudio de las zonas
y sector de PYME que mas ayuda necesiten, sobre los procesos de exportacion de sus productos,

para que de esta manera puedan participar activamente en el incremento de exportaciones del pais.

Luego de obtener esos resultados, se debe analizar e iniciar la fase dos del prototipo, la cual
es conocer los procesos de exportacion que mas fallan y mas desconocen las PYMES las provincias
de Puntarenas y Guanacaste. En relacion con todos los aspectos antes mencionados del proceso de
exportacion para saber en qué posicion se encuentran en la actualidad y atacar la tercera fase de
evaluacion, ya que, conociendo el estado de estas empresas, se pueden determinar cuales son los
puntos mas débiles y cuales son oportunidades de mejora para ingresar al mercado internacional,

asi como aquellos puntos en los que se deben de ir trabajando a futuro.

Sigue la cuarta fase con la informacion de las zonas que mas ayuda necesitan y con el
conocimiento de cuales son los pasos y procedimientos que se desconocen y mas fallan los
emprendedores a la hora de iniciar a exportar. Se procede a desarrollar el plan de creacién de una
guia con estrategias de crecimiento y de capacitaciones en donde se utilicen todas las herramientas
que impulsen a los emprendedores a iniciar a exportar, con conocimientos que generan valor
agregado, mas competitividad y que de esta manera mas PYMES las provincias de Puntarenas y

Guanacaste que representen al pais.

Luego de poner en préactica el plan de guia disefiado, se debe realizar un andlisis de los
principales resultados obtenidos de este, para actualizar y ajustar los nuevos hallazgos. Se
procederd a realizar este analisis seis meses después de que se les brinde las guias por medio de
cuestionarios con preguntas estratégicas, de esta manera se obtendran todos los beneficios
generados para los emprendedores y las mejoras que se deben de seguir realizando para el apoyo
de los mismos, con el fin de que las PYMES de Guanacaste y Puntarenas estén en constante
dinamismo, y conocimiento del mercado internacional, de este modo los emprendedores de las
provincias de Guanacaste y Puntarenas, que tienen potencial de exportacion, pero carecen de
conocimiento de procesos puedan crear nuevos socios comerciales fuera del pais que sean de

larga duracion.
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11.
12.

13.

APENDICE
Anexos

Cuestionario

¢Conoce si las PYMES implementan el e-commerce como canal de compra y venta? ; De
ser asi conoce cudl es la estructura de E-commerce es la utilizan?

¢Conoce usted los retos iniciales de las PYMES para la implementacion del e-commerce?
¢Sabe cudl es la forma de mercadeo favorita que las PYMES utilizan para darse a
conocer?

;conoce cuales son las diferentes formas de mercadeo en el E-commerce de las
empresas?

¢ Cree que el mercadeo en el E-commerce ha generado aumento en las exportaciones de
las PYMES?

¢ Considera que las redes sociales son una buena herramienta para ser mas competitivo en
el mercado?

¢conoce cual es la gestion logistica que mas utilizan las empresas a la hora de realizar
exportacion por medio del E-commerce?

¢Cual es el método de transporte mas utilizado en las exportaciones por medio del e-
commerce?

¢Sabe Cuédles son las principales dificultades en la exportacion por medio del e-
commerce?

¢conoce si hay alguna ayuda por parte de entidades publicas como PROCOMER a la hora
de buscar guia o informacion acerca de la exportacion por medio del e-commerce?

¢ Cudles son los problemas mas comunes durante la exportaciéon de PYMES?

¢ Cree usted que haya beneficios en las exportaciones de la empresa PYME con la
utilizacion del e-commerce?

¢ Cuales son los pasos principales para lograr desarrollar un canal completo de e-

commerce?



