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RESUMEN

El presente trabajo trata de ser una guia para la empresa Aproasur, integrando los
principales aspectos a tomar en cuenta para emprender por primera vez un proceso de
internacionalizacion. Para desarrollar lo anterior, se identificaron la teoria de la
interdependencia compleja y otras teorias de internacionalizacion de empresas como parte
del sustento teorico, se considerd Aproasur como sujeto de estudio y se mencionaron los
elementos a considerar en la internacionalizacion, tales como: seleccion y caracterizacion
del mercado, relaciones comerciales, documentacion, logistica y costos de exportacion,

entre otros.

Se logro concretar un analisis FODA de Aproasur, permitiendo identificar las ventajas
y desventajas que posee la empresa para exportar. De esta forma, fue mas sencillo elaborar
el plan estratégico de internacionalizacion para Aproasur, permitiendo asi una serie de

pasos Yy requisitos recomendados para aplicar en un proceso exitoso.

En un mundo cada vez mas globalizado e interconectado, la internacionalizacion de las
empresas es una potente estrategia para expandir mercados, aumentar la produccion y ganar
experiencia. En la actualidad, los tratados internacionales de comercio y los grandes
acuerdos internacionales de cooperacion fundamentan un momento oportuno para que las
empresas pequefias también tengan oportunidades de internacionalizacion. No obstante,
sea pequefa o grande la empresa siempre necesitara una buena planificacion del proceso

de internacionalizacién, con lo cual se evitarian futuros inconvenientes.

Se recomienda a las empresas aprovechar este ambiente agradable para el comercio
exterior, donde puede verse beneficiada desde la reduccién de impuestos para exportar o
importar, hasta la participacion en ferias comerciales, donde puede darse a conocer y
mostrar sus productos. De igual manera, es importante que Aproasur continde manteniendo
un estrecho vinculo con las instituciones nacionales que han mostrado su apoyo. Con lo
cual, se fortalece el acompafiamiento y colaboracion a los pequefios productores

costarricenses.

Palabras clave: Aproasur, proceso de internacionalizaciéon, FODA de Aproasur, plan

estratégico de internacionalizacion.
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INTRODUCCION

Actualmente, se experimenta a nivel global un entorno econémico y comercial bastante
dinamico, «[...] en el cual lo paises permiten que la economia mundial marche mediante
estrategias neoliberales [...] como la apertura comercial, liberalizacion de mercados,
procesos de integracion, entre otros» (Calva 2007; 13) para ello los Estados adoptan
distintas estrategias que faciliten y maximicen los beneficios aledafios a una creciente
globalizaciéon. Las estrategias implementadas van desde la suscripcion de tratados
internacionales hasta la conformacion de grandes blogues comerciales, generando una
visién cosmopolita moderna que exige a importantes actores como el sector empresarial a

sumarse a esta dinamica.

Ante la situacion actual, las empresas buscan herramientas que permitan acceder a
nuevos y mas amplios mercados, aumentar la produccion, disminuir la dependencia de los
mercados locales, reducir costos y obtener ganancias, entre otros. Es justo aqui, donde la
internacionalizacion juega un papel clave, ya que mediante la actividad exportadora las
empresas pueden conseguir la expansion y diversificacion comercial. Sin embargo, se debe
tener claro que la exportacion no es un fenémeno eventual, que responde a elementos
circunstanciales, sino que exige una vision a medio y largo plazo y una estrategia
claramente definida, «[...] la globalizacion de la economia mundial es una condicion del
mercado que exige estrategias ofensivas audaces para conseguir en €l nuevas posiciones y

estrategias defensivas potentes que protejan las ya ganadas.» (Puerto 2010)

Bajo este esquema, el presente documento propone la elaboracion de un plan
estratégico de internacionalizacion para una pequefia empresa costarricense llamada
“Asociacion de Productores Agroindustriales de la Zona Sur del Reventazon” (abreviado
como Aproasur). La idea es generar una guia, lo mas completa posible, de los principales
y mas relevantes aspectos a considerar en el proceso de exportacion de Aproasur. Esta
empresa es pequefia y inicamente se desarrolla en el territorio nacional, por ende, carece
de experiencia en mercados internacionales. Sin embargo, su tamafio o nula experiencia no
anulan el proceso de internacionalizacion, por el contrario, las tendencias econémicas y
comerciales ofrecen nuevas oportunidades, pero exigen la clara definicion de una estrategia

que resulte en una internacionalizacion exitosa.



En vista de la situacion descrita, este documento se titula “La internacionalizacion de
los productos de la Asociacion de Productores Agroindustriales de la Zona Sur del
Reventazon”, siendo parte de un proyecto para optar por el grado de Licenciatura en

Relaciones Internacionales con énfasis en Politica Comercial.

El fin general del proyecto es la elaboracion de un plan estratégico de
internacionalizacion para la empresa Aproasur, utilizando como mecanismo la exportacion.
Esta idea surge a raiz de la participacion de Aproasur en la XV1I1 edicién del Buyers Trade
Mission organizado por Procomer. Dicho evento, permitio a la empresa la oportunidad de
mostrar sus productos y generar interés en compafiias extranjeras, las cuales expresaron su
deseo de trabajar con Aproasur. No obstante, la empresa requiere de una rigurosa
planificaciébn para iniciar este proceso, por lo que un plan estratégico de
internacionalizacion fundamenta un importante punto de partida en este delicado proceso

gradual.

Los objetivos especificos de este trabajo fueron dirigidos al diagnostico de la situacion
de la empresa, al estudio de las relaciones comerciales entre el pais importador y el pais

exportador, para finalmente desarrollar un plan estratégico de internacionalizacién exitosa.

A grandes rasgos, este proyecto abarca un primer capitulo con cuestiones generales
como el planteamiento del problema, la motivacion, los objetivos, y el marco tedrico y
metodoldgico. Una segunda parte que contempla la situacion actual de la empresa, los
productos a la venta, la misidn, vision, FODA y valoracion de los posibles mercados a
exportar, todo esto con el fin de generar un diagnostico clave para la identificacion de cual
seria la estrategia para implementar. Por su parte, el tercer apartado fundamenta un
minucioso analisis de las relaciones comerciales e internacionales entre el mercado elegido
y el costarricense, ya que en la actualidad los vinculos comerciales fortalecen las relaciones
internacionales generando una estrecha relacion. No es posible comprender el entorno
actual y la globalizacion desde una esfera meramente comercial o econémica, sino que la
dinamica del sistema internacional parece ser una especie de “telarafia” con multiples

actores y areas importantes que se relacionan entre si.

Al examinar todos estos puntos, se coloca la internacionalizacion como una potente

herramienta para que las empresas pequefias, medianas o grandes, puedan acceder a nuevos



mercados, obtener mayores ganancias y disminuir costos y riesgos. Empero, enfrentarse a
la competitividad y las exigencias de un mercado cada vez mas grande, requiere de un plan
estratégico de internacionalizacion. Por ende, este proyecto en su cuarto capitulo busca
generar una propuesta de internacionalizacion para Aproasur que funja como una guia
practica de los principales requerimientos para incursionar en mercados extranjeros,
generando al mismo tiempo un andlisis de la situacion que enfrentan las empresas

costarricenses cuando inician este proceso.

CAPITULO I. PROBLEMA, JUSTIFICACION,
OBJETIVOS, MARCO TEORICO Y METODOLOGIA

En este capitulo se exterioriza la justificacion, el planteamiento del problema, enfoque
tedrico y conceptual, metodologia y objetivos; con el fin de explicar los mecanismos que

se utilizaran para analisis, entendimiento y resolucién de la problematica de investigacion.

A. JUSTIFICACION
La internacionalizacion ha demostrado ser un medio altamente exitoso para ampliar
mercados y aumentar el crecimiento de las empresas. En un mundo globalizado donde las
fronteras son cada vez mas permeables y los avances tecnoldgicos hacen posible que la
distancia entre paises no sea un obstaculo, los procesos de internacionalizacién han tomado
relevancia en las estrategias empresariales, «[...] generando mayor flexibilidad del motor
operativo de la produccién de bienes y servicios, que a su vez se ha intensificado con los
niveles de interdependencia mundial.» (Kuri 2007; 21). Por esta razén, los paises han
optado por una politica comercial de liberalizacién que ofrezca mayores oportunidades

econdmicas y comerciales.

Al respecto, Costa Rica no es la excepcion y como el resto de los paises
latinoamericanos desde su apertura comercial y econdmica se ha concentrado en hacer de
la internacionalizacion un medio para el desarrollo del sector empresarial costarricense;
«[...] construyendo una sélida plataforma para el comercio exterior que ha servido como
una herramienta de competitividad para el pais, lo que ha generado trece tratados de libre

comercio que cubren el 80% del comercio internacional del pais.» (Procomer 2019).



En Costa Rica, se llevan a cabo diversos foros y actividades que buscan ofrecer un
espacio de negociacion para aquellas empresas que se encuentran interesadas en abrirse al
mercado internacional, incluyendo las pequefias y medianas empresas. Es asi como la
Asociacion de productores agroindustriales de la zona sur del Reventazon (Aproasur) se
presentd al evento anual de la Promotora de Comercio Exterior (Procomer), llamado
“Buyers Trade Mission” (BTM) con la ambicién de extender sus mercados y conocer las

oportunidades que plantea la internacionalizacion.

La intencion de Aproasur al asistir a la actividad mencionada, fue principalmente
identificar si una empresa pequefia como esta podria tener éxito al incursionar en el plano
internacional. Los resultados fueron positivos ya que inversores extranjeros mostraron
interés en sus productos, de este modo se abri6 una puerta para que Aproasur se uniera al
grupo de empresas internacionalizadas. No obstante, pese al gran interés que presenta la
empresa por extender sus mercados, no cuenta con una planeacion estratégica que le

permita tomar las mejores decisiones en relacion con la posibilidad de internacionalizarse.

La internacionalizacion de las empresas es una gran oportunidad para diversificar
mercados y crecer, sin embargo, a la vez es un reto para Aproasur ya gque este proceso exige
tener una vision a largo plazo y esto conlleva tener claridad sobre todos los pasos,
requisitos, importancia y viabilidad que involucra la internacionalizacion empresarial. De
forma que no es un proceso sencillo, sino que también es una cuestion de planificacion,

compromiso y ejecucion.

De acuerdo con la situacion descrita, surge la idea de contribuir con ese interés de
internacionalizarse y elaborar un plan estratégico para Aproasur, que responda a sus
necesidades y oportunidades. El contar con dicho estudio le permitiria a la organizacion
tener un panorama claro de lo que representaria su internacionalizacion, ya que no se trata
de una situacién eventual sino de un proceso gradual que viene acompafiado de

responsabilidades y mucho trabajo.

La elaboracion de un plan estratégico para Aproasur proporciona una guia practica para
tomar decisiones objetivas y que respondan a un estudio previo sobre las condiciones
comerciales y econdmicas que esto implicaria no solo en el corto plazo, sino en el largo

plazo. Aunado a esto, es de especial importancia rescatar que este proyecto aportaria una



investigacion actual sobre los retos y oportunidades que representa la internacionalizacion
de las pequerias empresas en el pais; lo cual permitiria conocer la realidad que presentan
los sectores productivos costarricenses de zonas alejadas rurales (en este caso los
productores de la zona sur del rio Reventazon) pero que tienen grandes deseos de crecer y
desempefiarse no solo en mercados nacionales sino integrarse a una dinamica global de

competencia.

Otra caracteristica que le suma relevancia al presente trabajo es el vinculo que posee
con la disciplina de las Relaciones Internacionales, pues si bien hablar de la
internacionalizacion de las empresas parece en principio un tema meramente de comercio
también es a la vez un tema prioritario en la agenda internacional. Esta relacion queda clara

con las palabras de M. Corredor cuando sefiala que;

El comercio internacional adquiere importancia dentro de las relaciones internacionales
ya que los mercados extranjeros ofrecen oportunidades de crecimiento a las economias
de los paises a través del intercambio de importaciones y exportaciones, este
intercambio contribuye a fortalecer las industrias internas de un pais propiciando asi la

generacién de empleo. (Corredor 2011; 10)

Teniendo en cuenta que el proyecto en cuestion no responde a un tema exclusivamente
de comercio sino a un enfoque mas amplio como el de las Relaciones Internacionales, se
estaria contribuyendo con un estudio realizado en un contexto actual donde los temas
comerciales forman parte de los elementos que van moldeando las relaciones

internacionales.

B. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
El presente documento surge a raiz de la visita a la X111 edicion del Buyers Trade Mission,
evento realizado por la Promotora de Comercio Exterior de Costa Rica. En esta rueda de
negocios las empresas costarricenses muestran sus productos a los inversionistas para
ampliar sus mercados. A raiz de la asistencia al BTM se conocio el caso de Aproasur. La
anterior es una empresa asociativa que busca reactivar la economia de la comunidad de

Jiménez y sus alrededores.

La zona sur del Reventazdén comprende los territorios de EI Humo, Pejibaye, Oriente,

Las Vueltas, San Joaquin y Tucurrique pertenecientes a la provincia de Cartago



especificamente al canton de Jiménez, cuya extension territorial es de 286,43 Km2
abarcando una poblacion de 16 122 habitantes. En el 2013 este cantdn ocup0 la posicion
namero 30 en el indice de desarrollo humano cantonal, asimismo para el 2011 obtuvo el

puesto 48 en el indice de competitividad cantonal.

A pesar de que en los indices expuestos el canton de Jiménez no se muestra en
condiciones desfavorables existen preocupaciones. Segun Luis Brenes Carvajal, presidente
de Aproasur, la regidn presenta una creciente migracion hacia las zonas urbanas, situacion
que se detona debido a la poca oferta laboral, recursos econémicos limitados y la reducida
diversificacion de los sectores productivos, afectando a toda la poblacién. De esta manera
el objetivo de Aproasur consiste en dinamizar la economia de la region por medio de la
generacion de empleos y mayores flujos de inversion, contribuyendo con la disminucion
de la migracion. De este modo los beneficios se extenderian a todos los vecinos del canton
especialmente a los productores y a los jévenes quienes se encuentran en busqueda de

mejores condiciones laborales.

Lissette Vargas, una de las dirigentes de Aproasur, menciona que, dentro de las causas
manipulables de la situacidén anteriormente descrita, se encuentran la falta de apoyo de las
autoridades locales, pocas iniciativas para impulsar el desarrollo econémico y comercial,
un factor histérico de poca diversificacion en la estructura productiva y deficiente
infraestructura. Dichas causas han sido originadas por la desatencion de la Municipalidad
de Jiménez y de los propios miembros de la comunidad. Asimismo, se denotan causas no

manipulables, donde la mas notable es su posicidn geogréafica.

Una posible solucion ante el contexto descrito es el mejoramiento de la condicion
socioecondmica del canton de Jiménez. En este sentido, la internacionalizacion de
Aproasur podria ser de gran ayuda debido a que esto significa una oportunidad para crear
méas empleos, generando mayores ingresos y contribuyendo a la reactivacion de la
economia. Sin embargo, esto requiere un trabajo conjunto entre la Municipalidad, Aproasur
y la comunidad para dinamizar el comercio y la economia utilizando la elaboracion de un
plan de exportaciones que permita visualizar estratégicamente la internacionalizacion de

Aproasur.



El aporte de un plan estratégico a una pequefia organizacién como Aproasur, podria ser
el primer paso para incursionar en mercados internacionales y en el largo plazo una puerta
para el crecimiento econémico y comercial. En este marco surge la siguiente pregunta ¢en
que medida la elaboracién de un plan estratégico contribuye a la posibilidad de

internacionalizacion de Aproasur? Adicionalmente surgen otras interrogantes tales como:
¢ Cuales teorias y conceptos ayudan a fundamentar la internacionalizacion empresarial?
¢ Cudl es la situacion actual de la empresa para emprender la internacionalizacion?

¢Cudles factores debe tener en cuenta Aproasur para iniciar un proceso de

internacionalizacion?

¢Cual seria la estrategia de internacionalizacion propuesta para Aproasur?

C. OBJETIVOS DE ESTUDIO
1. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan estratégico de internacionalizacién para Aproasur utilizando como

mecanismo la exportacion.

2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

a. Estudiar aquellas teorias y conceptos que fundamenten la internacionalizacion
empresarial.

b. Diagnosticar la situacion actual de la empresa, asi como todos los elementos
relacionados con el sujeto de estudio.

c. ldentificar el conjunto de factores que inciden en el proceso legal y logistico de la
internacionalizacion de Aproasur.

d. Proponer un plan de exportacidn para Aproasur.

D. MARCO TEORICO CONCEPTUAL DE REFERENCIA
1. ESTADO DE LA CUESTION
Para sustentar la orientacidon referencial necesaria para delimitar el Proyecto de Graduacion
se encontr6 que en los ultimos afios se han desarrollado proyectos similares presentados

como trabajos de graduacion donde se han propuesto distintos planes de exportacion para



empresas costarricenses, esto surge por un creciente interés empresarial de

internacionalizarse.

De este modo, es importante rescatar el trabajo realizado por Orozco (2010), el cual
bajo la modalidad de Proyecto de Graduacion elabora una propuesta sobre las
Oportunidades comerciales de Licores y Cremas Lizano S.A para la exportacion del Ron
Garafion al Mercado Chileno. La iniciativa surge a raiz de las necesidades empresariales
para colocar sus productos en el mercado internacional ya que a pesar de los esfuerzos
realizados no se logré materializar resultados satisfactorios para los licores Lizano. Entre
los hallazgos realizados, la autora pudo constatar que parte de los intentos fallidos por una
internacionalizacion se debian principalmente al desconocimiento en materia de
operaciones de comercio exterior, siendo la falta de conocimiento y preparacion uno de los

principales obstaculos para una internacionalizacion exitosa.

En la misma linea se encuentra el trabajo realizado por Diaz & Vicenti (2015), estudio
que establece las Oportunidades de exportacion de la Industria Mafam. La motivacion de
este trabajo nace con el fin de apoyar a una pequefia empresa en la inserciéon a un nuevo
mercado. Su objetivo fue elaborar una propuesta de exportacion que permita a la empresa
la comercializaciéon en el mercado peruano constatando que Industrias Mafam tiene las

caracteristicas necesarias para la exportacion de sus productos a dicho mercado.

Otro ejemplo, es el trabajo realizado por los estudiantes Gémez & Picado (2014), los
cuales optando por la modalidad de graduacion estructuran un plan de exportacion de
sorbetes de vino para la empresa Indulactea. Entre los principales resultados encontrados
se rescata que la bdsqueda de otros mercados es necesaria para el crecimiento de una
empresa como Indulactea. Asimismo, las autoras consideran que la empresa cuenta con los
insSuMOos necesarios para iniciar un proceso de exportacion y la eleccion de un mercado
como Panama ofrece ciertas ventajas como su posicion geografica, idioma y similitud al

mercado costarricense.

Como ultimo ejemplo encontrado esta la Propuesta de Exportacion de las Pupas de
Mariposa de la Empresa Butterfly Kingdom al mercado de Estados Unidos, el anterior bajo
la modalidad de proyecto de graduacién. Diaz & Alvarado (2013) descubren que la

empresa necesita de procedimientos claramente establecidos a lo interno para lograr tomar



la decision de internacionalizacion, puesto que este proceso requiere de compromiso e
inversion por parte de las empresas. Aunado a esto, se rescata la necesidad del uso de las
tecnologias de la informacion para el impulso de las pequefias y medianas empresas debido
a que estas representan ahorros y se evidencid que la empresa necesita conocer los
diferentes acuerdos comerciales que tiene Costa Rica con el fin de hacer uso de sus ventajas

y tener un comercio 6ptimo entre sus socios.

2. CONCEPTOS
Para desarrollar el presente proyecto de graduacion resulta esencial tener claridad sobre
algunos conceptos o0 elementos importantes a considerar en la internacionalizacién de una
empresa. El escenario comercial internacional se caracteriza por una competencia a nivel
mundial en la busqueda de productos innovadores, de calidad y con mejores precios para
satisfacer las necesidades de los consumidores. La globalizacion ha permitido un mayor
acercamiento a los mercados regionales y mundiales, caracterizandose por ser un fenémeno
global que ha impulsado la apertura de mercados, generando estrategias de desarrollo

econdmico y comercial entre los Estados, en otras palabras, se puede decir que;

La globalizacion es un fendmeno inevitable en la historia humana que ha acercado el
mundo a través del intercambio de bienes y productos, informacién, conocimientos y
cultura. En las Gltimas décadas, esta integracion mundial ha cobrado velocidad de forma
espectacular debido a los avances sin precedentes en la tecnologia, las comunicaciones,
la ciencia, el transporte y la industria (Naciones Unidas s.f).

Como resultado, Bajo menciona que las estrategias econdmicas y comerciales se
desarrollan alrededor de la promocién y consolidacion del pais en la economia y el
comercio internacional; entendido este como el intercambio de bienes y servicios entre
agentes economicos (Bajo 1991; 11). Por consiguiente, las entidades gubernamentales se
han encargado de mejorar el acceso de los productos nacionales en el mercado mundial,
defender los intereses comerciales del pais y vincular los sectores economicos a la actividad
exportadora. En el caso de Costa Rica actualmente su politica comercial se encuentra
inmersa en el modelo de apertura comercial y liberalizacion del comercio, a raiz de lo
anterior las empresas nacionales buscan cada vez mas la globalizacién de sus productos
para ingresar en los mercados internacionales, este proceso de llevar los productos de un

mercado local al internacional se conoce como internacionalizacion;



La internacionalizacién de la empresa es un fendmeno econémico que, desde diversas
perspectivas, ha despertado el interés de un gran numero de investigadores. Por
internacionalizacion se entiende todo aquel conjunto de operaciones que facilitan el
establecimiento de vinculos mas o menos estables entre la empresa y los mercados
internacionales, a lo largo de un proceso de creciente implicacion y proyeccion
internacional (Becerra et 4l 2006;5).

Traduciendo lo anterior en grandes beneficios para las empresas que deseen y logren
una internacionalizacion exitosa, generando de este modo mayores opciones de mercado y
un aumento de sus ventas. Para ello las empresas deben iniciar la internacionalizacion con

la elaboracion de un plan estratégico;

El éxito en la internacionalizacion de una empresa comienza cuando se toma conciencia
de que la globalizacion es una realidad y se toman medidas para afrontarla. Por esto,
debe existir en la empresa un plan en donde se estructure y planifique, tanto
administrativamente como financieramente, la estrategia o camino a seguir para lograr
una exportacion exitosa (PROMOEXPORT 2013).

Gracias a esta planificacion son cada vez mas las empresas que logran el éxito al tomar la
decision de la internacionalizacion, ya que este plan permite un conocimiento cercano de
los costos, oportunidades y riesgos en los que puede incurrir una empresa en el momento
de la exportacion de sus productos por lo que permite la creacion de estrategias y la toma

de decisiones adecuadas y certeras.

[...] la formulacién de planes de comercializacion de exportaciones es un proceso
creativo. Por ello, es dificil que haya dos planes parecidos, ya que cada plan debe de
estar hecho a la medida de una empresa en concreto, de productos definidos y de un
mercado de exportacion delimitado (Moya 2013;79).

No obstante, en el libro International Business, Charles Hill citado por Diaz & Vicenti
(2015) establece cuatro aspectos principales que deben ser considerados al elaborar un plan
de exportacion. Como primer aspecto la empresa debe contar con un especialista o
consultor con experiencia en identificar oportunidades y métodos que permitan la
consecucion de los objetivos establecidos. El segundo aspecto se enfoca en el estudio de
experiencias previas, ahondando lo necesario para tener éxito en posteriores incursiones
comerciales. En tercer lugar, Hill recomienda una inversién paulatina de pequefia a gran
escala, y como ultimo aspecto el exportador necesita reconocer el tiempo y compromiso

administrativo que implica la fase de exportacion.
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Finalmente, muchas empresas han logrado su crecimiento a través de la
internacionalizacion de sus productos, la presente investigacion se enfocara en realizar un
plan estratégico de internacionalizan para la Asociacion de Productores Agroindustriales
de la zona sur del Reventazon, la cual se encuentra amparada en la Ley de Asociaciones
(N°218), permitiendo la planeacion estratégica para incursionar en mercados ajenos al

nacional.

3. DIMENSIONES
A raiz de la globalizacién y las ventajas que esta representa en &mbitos econémicos para
una empresa nace la necesidad de la internacionalizacién que permite la busqueda de

nuevos mercados. La internacionalizacion definida Segun Horta (s.f; 15);

[...] como un fendmeno evolutivo mediante el cual las empresas, en un periodo de
tiempo relativamente amplio, van gestando transformaciones y cambios, acumulando
experiencias, comprometiendo recursos, analizando riesgos y adoptando férmulas
institucionales diversas en el marco de un conjunto de decisiones estratégicas que van
estableciendo relaciones estables con los mercados externos.

En este sentido la internacionalizacion empresarial depende principalmente de la
concepcion de objetivos claves de lo que se quiere lograr. Esta puede darse en tres
principales areas: 1) acuerdos de cooperacion contractuales (licencias, concesiones 0
agentes y franquicias); 2) acuerdos de cooperacion accionariales mediante la inversion
directa en el exterior y por ultimo 3) exportaciones. Cada una de estas modalidades tiene

aspectos especificos que seran tratados a continuacion.

a. ACUERDOS DE COOPERACION CONTRACTUALES
Las franquicias y licencias son las formas mas comunes de acuerdos de cooperacion
contractuales. Las franquicias, son un tipo de licencia que permite la venta al detalle de un
producto o un sistema estandarizado de produccion. En cuanto a las licencias son un
acuerdo contractual entre empresas de diferentes paises por el cual una empresa concede a
otras el permiso para reproducir un proceso de produccién, una patente, una marca

registrada, y otros activos a cambio de un pago.

b. ACUERDOS DE COOPERACION ACCIONARIALES
Los méas comunes son los joint-ventures y las subsidiarias propias. Los joint-venture

(empresa conjunta) «[...] es un acuerdo contractual basado en el intercambio de acciones o
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creacion de una empresa, por lo que no es un mero acuerdo sino mas bien inversién
directa.» (Ortiz et al 2013) Un acuerdo contractual de joint-ventures, se identifica porque
una empresa extranjera y una empresa nacional aportan capital y activos (tecnoldgicos,

maquinaria) para crear en conjunto una nueva empresa.

En las subsidiarias propias, «[...] la empresa controla todo el proceso de
internacionalizacion por lo que el riesgo que asumen es mayor. La empresa puede producir
en el pais de destino por medios propios estableciendo una subsidiaria de produccion.»
(Ortiz et al 2013) Este tipo de estrategia también es reconocido como inversion extranjera

directa ya que existen actividades de produccion de una empresa en un segundo pais.

c. EXPORTACION
Se conoce como la forma mas simple de internacionalizacion de una empresa. «La
produccion se mantiene en el lugar de origen desde donde se abastecen los mercados y el
producto puede sufrir alguna modificacion si alguno de los mercados lo requiere.» (Ortiz
et al 2013)

La exportacion implica la venta de un producto en un mercado exterior, considerando
temas como las fronteras, el transporte, los costos, y la dinamica del mercado al que se
desea exportar. Existen dos tipos de exportacion: la indirecta o la exportacion activa. En la
exportacién indirecta (o pasiva) la exportacion «[...] se realiza por medio de intermediarios
independientes quienes se hacen cargo de las cuestiones logisticas desde la fabrica hasta el
cliente.» (Ortiz et al 2013) Siendo de esta manera la empresa intermediaria la que se
encarga de todas las cuestiones para la exportacion del producto.

En relacién con la exportacion directa o activa, se da una relacion mas directa entre la
empresa y los clientes. «La empresa entra en contacto con intermediarios 0 compradores
finales en el extranjero y se hace cargo de todos los aspectos burocraticos, logisticos, y
financieros que conlleva una exportacion.» (Ortiz et al 2013)

Para efectos de este proyecto la internacionalizacién serad tratada a través de la
exportacion indirecta debido a que es el modo mas sencillo y que mejor se adapta para el
trabajo con la pequefia y mediana empresa. Asi mismo, para lograr una exportacion exitosa
es importante que la empresa interesada en posicionar su producto en el exterior elabore

una hoja de ruta. Esta debe contener informacion basica sobre la empresa y su producto,
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una investigacion sobre el mercado seleccionado, el estudio sobre la estrategia mas
favorable para la exportacion del producto, analisis de los precios, entre otros factores a

considerar antes de iniciar el proceso de exportacion.

4. INSTRUMENTOS
La internacionalizacion de las empresas es un tema que se ha abordado desde diversos
instrumentos, entre estos la metodologia de investigacion, técnicas de recoleccion de
informacion, analisis de casos y andlisis interno, el objetivo de estos ha sido el de establecer

el potencial de la empresa para incursionar en el mercado internacional.

Leyva & Ortega (2004), establecen que la investigacion para un plan de exportacion
debe de tener un caracter exploratorio y descriptivo. Considerando que los estudios
exploratorios se utilizan cuando no se ha realizado una indagacion a profundidad, por lo
que este tipo de investigacién amplia los conocimientos sobre el sujeto y objeto de estudio.
Por su parte, las investigaciones descriptivas dan paso a «][...] recolectar informacion sobre
situaciones, sucesos y eventos para después explicarlos.» (Leyva & Ortega 2004; s.n) De
esta manera cabe rescatar que a traves de la metodologia de investigacion se establecen las

capacidades y necesidades de las empresas para enfrentarse en el mercado internacional.

Bajo esta misma linea, Orozco (2010) explica que una técnica de recoleccion de la
informacidn es la creacion y aplicacion de un instrumento de evaluacion, en el que se
contemple el uso de la entrevista y la observacion directa; dicho instrumento «[...] permite
acceder a la informacion para determinar las capacidades objetivas y subjetivas de la
empresa.» (Orozco 2010; 14)

Por otra parte, Diaz & Alvarado (2016; 11), desarrollan dentro de las investigaciones
el andlisis de casos «[...] para tomar en cuenta las etapas que presenta cada una de las
empresas Yy las necesidades a las que se enfrentan en el transcurso del tiempo las empresas
ante el proceso de internacionalizacion.» Dicho en otras palabras, el estudio de casos es un
método de investigacion cualitativa que se ha utilizado ampliamente para comprender en
profundidad la realidad (Barrio et al s.f; 2) en este contexto dicha técnica es de gran
relevancia para ahondar en experiencias previas de internacionalizacion y generar una

retroalimentacion.
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Finalmente, un instrumento utilizado de manera recurrente en la realizacion de planes
de exportacion es el analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas),
«[...] a través de un analisis FODA, se puede afrontar el disefio de una propuesta de
internacionalizacion para una empresa, tratando siempre de maximizar las fortalezas y
tratando de solventar, o bien disminuir las debilidades.» (Diaz & Alvarado 2016; 13) A
raiz del andlisis interno realizado al objeto de estudio se espera generar una serie de
estrategias para mejorar la situacion de este en el futuro. Antonio Francés citado por Gémez
& Picado (2014), indica que las estrategias a implementar deben ser ofensivas, adaptativas,

reactivas y defensivas.

5. MODELOS
El proyecto en cuestion, tal y como se mencion6 en parrafos anteriores, es de suma
importancia dentro de las Relaciones Internacionales, ya que los temas comerciales son
cada vez mas recurrentes en los asuntos a tratar por parte de los Estados. En la actualidad
no es posible pensar en actores aislados, por el contrario, existe una gran interdependencia
donde las relaciones comerciales son un importante vinculo de interaccion para los Estados,

siendo un tema que;

[...] tiene gran pertinencia desde la disciplina de las Relaciones Internacionales ya que
lejos de responder exclusivamente a un enfoque econdmico o politico los temas
comerciales son una prioridad dentro de las agendas internacionales de los Estados, al
contar con economias mas dinamicas e interdependientes]...] (Corredor 2011; 9)

En tal sentido, no es posible abordar la internacionalizacion de las empresas desde una
teoria inicamente de comercio, sino que se hace necesario sumar una vision mas amplia.
Por ende, se recurrird a una teoria que explique por qué los temas comerciales y las
empresas adquieren importancia en las relaciones internacionales, para luego desembocar

en el enfoque comercial visto desde dos modelos.

a. TEORIA DE LA INTERDEPENDENCIA COMPLEJA
Este modelo se basa en las ideas propuestas por los autores Robert O. Keohane y Joseph S.
Nye expuestas en su libro “Poder e Interdependencia” (1977) y se distingue de otras
teorias como el realismo politico porque ya no considera al Estado como el unico actor
importante dentro del sistema internacional. Por su parte, “la interdependencia compleja”

confiere relevancia a otros actores tales como las empresas y las organizaciones
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multinacionales, entonces el Estado ya no es un actor exclusivo dentro de la dinamica
internacional. En esta teoria, los diversos actores interactian entre si lo que deriva en un
complejo de problemas o situaciones relacionadas con el comercio, ambiente, recursos,
entre otros.
Keohane y Nye con su aporte tedrico presentaron ante el mundo una nueva forma de
entender las relaciones internacionales a través de los siguientes postulados o
caracteristicas. En primer lugar, los autores indican que los nuevos actores
internacionales (organizaciones no gubernamentales, empresas multinacionales,
organismos internacionales, entre otros.) y los estados entran a ser parte directamente
de la politica internacional pues existen nuevos temas que son desarrollados en un
contexto donde hay nuevos lazos de relaciones a nivel de asuntos exteriores. En segundo
lugar, manifiestan que hay una ausencia en la jerarquia de temas, es decir que a partir
de este momento la agenda internacional de los paises abarcaria nuevos temas fuera del
orden militar; en tercer lugar, indican que el uso de la fuerza es un instrumento ineficaz
de la politica porque no ayuda a obtener los objetivos comunes como por ejemplo un
bienestar econdmico. Finalmente, los autores en sus aportes a la teoria de la

Interdependencia Compleja mencionan dos conceptos; la sensibilidad y la
vulnerabilidad. (Corredor 2011; 15)

En el proyecto a tratar se puede apreciar una interdependencia como la que mencionan
Keohane y Nye, ya que hay diversos actores internacionales que se necesitan entre si para
fortalecer sus mercados, expandir su comercio y generar mayores ganancias. De esta
manera, Aproasur puede encontrar fuera de las fronteras nacionales un nicho de mercado

que le permita aumentar su escala de produccién y ayudar a los productores de la zona.

Asimismo, se puede evidenciar cbmo las empresas adquieren un papel importante en
las relaciones internacionales, ya no se trata solamente de relaciones entre Estados, sino
que existen vinculos generados entre empresas y otros actores. Esto demuestra que, a pesar
del tiempo, esta idea de una “telarana” de distintos actores con importancia en el sistema
internacional no ha muerto y por el contrario ha ido creciendo. Actualmente, desde las
grandes corporaciones hasta las pequefias empresas y productores tienen voz y voto en las
negociaciones de acuerdos y tratados comerciales, ya que en su mayoria son ellos mismos

quienes sufren las consecuencias de las decisiones que toman los Estados en esta materia.

Por otra parte, M. Corredor (2011) resalta que con esta teoria se puede entender que a

través de la interdependencia se busca obtener una ganancia por parte de cada uno de los
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actores implicados, de manera que los acuerdos comerciales conducen a la optimizacion

de las relaciones en la medida que ayudan a aumentar el poder de negociacion.

Al respecto, vale la pena mencionar que el proyecto en cuestion se desarrolla en un
contexto en el que Costa Rica ha venido tratando de fortalecer sus vinculos comerciales,
asi lo demuestran los diversos acuerdos comerciales y tratados de libre comercio suscritos
desde la apertura comercial del pais'.Estos elementos comerciales no buscan mas que
generar condiciones favorables para el intercambio de bienes y servicios con otros paises,
donde las empresas (incluso las pequefias) también pueden beneficiarse. Este entorno
favorable para el comercio debe ser visto como un punto positivo para Aproasur ya que al

ser una empresa pequefia también tiene oportunidad en los mercados internacionales.

b. TEORIAS DE INTERNACIONALIZACION DE EMPRESAS
La internacionalizacion en una empresa requiere de un preparamiento previo y una serie
de consideraciones para tomar esta decision. Root citado por Trujillo et &l (2006; 6) define
la internacionalizaciébn como «[...] aquel conjunto de operaciones que facilitan el
establecimiento de vinculos mas o menos estables entre la empresa y los mercados
internacionales, a lo largo de un proceso de creciente implicacion y proyeccion

internacional».

En muchos de los casos las teorias de internacionalizacion de empresas se dividen en
tres grandes enfoques, el primero se refiere a la internacionalizacién desde una Optica
econdmica, el segundo hace alusion a la internacionalizacion como un proceso empresarial

y por ultimo se encuentra la internacionalizacion desde la perspectiva de redes.

En relacién con la empresa seleccionada para este trabajo, la internacionalizacion sera
vista como un proceso Yy se puede guiar bajo el modelo de Jordi Canals del afio 1994, este
autor expresa que la decision de internacionalizacion de una empresa esta basada en
motivaciones econdémicas, de mercado o empresariales. Este modelo establece que las
empresas siguen un proceso para la exportacion de sus productos, el cual se enumera a

continuacion:

! Para ahondar sobre el modelo de apertura comercial en Costa Rica puede visitar:

https://revistas.ucr.ac.cr/index.php/economicas/article/viewFile/7086/6771.
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e FEtapa 1. Inicio, las empresas inician el proceso de exportacion, pero con

exportaciones pasivas y experimentales.

e FEtapa 2. Desarrollo, se realiza una exportacion activa y se dan alianzas entre los
actores en el proceso de exportacion, y la empresa empieza a evaluar cOmo entrar

al mercado de destino.

e FEtapa 3. Consolidacion, exportaciones de mayores volimenes, alianzas

estratégicas, consolidacion de las actividades internacionales.

Jordi Canals junto a Charles Hill (2015) distinguen 4 grandes tipos de empresas: la
empresa exportadora, empresa global, empresa multinacional y la empresa transnacional.
Dentro de este marco, Aproasur puede ser caracterizada como una empresa exportadora,

ya que manejaria sus actividades en el pais de origen.

Por otra parte, tal y como lo exponen Trujillo et &l (2006) el modelo sefiala la relevancia
de algunos factores como el contar con un producto innovador y de calidad que pueda ser
ofrecido en el mercado extranjero, el conocimiento y estudio sobre el mercado local y de

destino, los canales de distribucion y otros puntos contenidos en un plan de negocios.

En el caso de Aproasur es una pequefia empresa que va a tener su centro de operaciones
en Costa Rica, pero exportando un producto con valor agregado como lo es una salsa
caribefia a base de pejibaye. Sin embargo, tal y como acota la teoria de procesos, la
internacionalizacion de Aproasur debe seguir una serie de etapas donde a medida que se
avance se puede lograr una expansion y progreso comercial. Precisamente el conocimiento
y la experiencia de los mercados es la base de dicho progreso y una planeacion estratégica
resulta indispensable. En este sentido, un plan de exportaciones para la empresa debe

funcionar como una guia para la organizacion en este proceso.

Otro modelo relacionado con la internacionalizacién por procesos es el modelo Way
Station (Yip & Monti 1998). Este enfoque sefiala los principales factores para que una
empresa inicie el proceso de exportacion donde «[...] los autores plantean el modelo en
varias etapas (Ways Stations) que representan el conocimiento y el compromiso que las

compafiias deben seguir para llegar a la internacionalizacion.» (Trujillo et &l 2006; 22)
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Motivacion y planeacion estratégica: Es la primera etapa del proceso y requiere la

busqueda de informacion relacionada y el inicio de la planeacion.

Investigacion de Mercados: Busqueda del destino ideal para el producto que se
desea exportar y el conocimiento sobre el mercado y los posibles canales de
distribucion, costos y demas temas relacionados al mercado destino, asi como la

capacidad de la empresa ante los posibles mercados.

Seleccidn del Mercado: Con base en la informacion recabada y analizada en la fase
anterior la empresa procede a la seleccion del mercado. Centrandose en:

caracteristicas nivel pais, competencias de la empresa, demanda etc.

Seleccién del Modo de Entrada: Los factores empresariales y las caracteristicas del
pais conllevan a que la empresa tome la decision de la forma de entrada en el pais
destino, puesto que no hay una manera establecida de hacerlo. Los estudios previos
colaboran con la decisién de hacerlo de forma directa, a través de una franquicia,

alianzas, joint ventures u otra forma de ingreso en el mercado internacional.

Planeacion de problemas y contingencias: Los posibles inconvenientes en el
proceso de exportacion pueden disminuir si se cuenta con una investigacion

actualizada y completa y un plan estratégico de internacionalizacion.

Estrategia de post entrada: Se refiere a la destinacion y ejecucidn de recursos

dependiendo del mercado al que se exporta.

Ventaja Competitiva adquirida y resultado corporativo: Medidas de éxito en el

proceso.

Este modelo se centra en una planeacion estratégica en el momento de la

internacionalizacion por lo que hace énfasis a las cinco primeras etapas que tratan

principalmente de investigacion, medicion de capacidad y analisis de viabilidad sobre el

mercado destino y las capacidades empresariales. De esta manera, se justifica la necesidad

de que Aproasur cuente con un plan estratégico con todos los elementos necesarios para

poder incursionar en el mercado internacional.
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c. FORMULA DE LA UNITARIZACION DE LA CARGA
Aunado a estas teorias que fundamentan la relevancia de la internacionalizacion y la
planificacion en dicho proceso, también resulta importante rescatar un modelo matematico
que sera Util en la parte de la logistica de exportacion de Aproasur. De forma que, cuando
una empresa decide internacionalizarse mediante la exportacion, uno de los aspectos a
considerar es preparar las mercancias correctamente para que no sufran dafios en el
transporte o la distribucion, esto es parte de la logistica de exportacion. Por ende, los

envases 0 empaques son lo primordial y posteriormente, vendria la unitarizacion?.

La formula para calcular la “unitarizacion”, propuesta por el ingeniero y economista
Maéaximo Pasache Ramos, ayuda a saber cdmo acomodar la carga en los Palets (tarimas para

movilizar los productos). EI método es el siguiente:
AP/AC=Cantidad de cajas en la base de una tarima.
Donde: AP es el area del Palet y AC se refiere al area de la caja.

Este mismo autor, pone a disposicion el siguiente ejemplo para entender mejor la

utilizacion de este célculo;

Ejemplo 1: Tengo una carga que consiste en cajas de cartén de 60x40x50 cm (largo,
ancho, alto) que debo unitarizar en palets de 120x100x15 cm. ¢ Cuéntas cajas van en la base

del palet?

Ap 120 x 100

S — =5 cajas
Ac 60 x 40

2 Seglin M. Pasache (2014) la unitarizacion es «][...] la agrupacion de mercancias en unidades superiores de
carga, con el fin exclusivo de facilitar su transporte, por lo que debe conservar su integridad durante el tiempo
que dure su movilizacion.»
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Figura 1.1 Cantidad de cajas en la base de un Palet. Unitarizacion de mercancias.

a0 om 80 om

40 em

A = 100 em

€60 em

| L = 120 cm
Fuente: Pasache, M. 2014. Comercio exterior y aduanas: La unitarizacion de la carga. Disponible en:
http://maxcomex.blogspot.com/2014/03/. Revisado: 20 de febrero de 2019.

El uso de esta formula permitira conocer la cantidad adecuada de cajas que se colocan en
la parte inferior de una tarima o Palet, con el fin de dar mayor seguridad y estabilidad a las
mercancias. De forma contraria, si la base no tiene la cantidad de cajas correcta, las

mercancias podrian resbalarse y sufrir dafios, de aqui la importancia de esta férmula.

E. MARCO METODOLOGICO
Para el presente proyecto de graduacion, se utilizard un enfoque cualitativo para
comprender los objetivos y caracteristicas de Aproasur, para lo anterior se recurrira a la
recoleccion de datos sin medicion numeérica basados en las perspectivas, conocimiento y

opinion de los participantes.

El sujeto de analisis seleccionado es la Asociacion de productores agroindustriales de
la zona sur del Reventazon y el objeto de estudio es el mercado internacional que se
seleccione segun las ventajas competitivas que ofrece Aproasur. A raiz del BTM vy el
interés mostrado por distintos asistentes hacia los productos de la organizacion algunos de
los mercados que se toman a consideracion son: Espafia, China e India. Se proyecta la
utilizacion de entrevistas a profundidad a los miembros de la Asociacion, a los productores
de la materia prima, a los posibles compradores extranjeros y la observacion no participante

de los métodos para la produccion de los derivados del pejibaye.

Con el fin de determinar las posibilidades de internacionalizacion de la empresa se

plantean tres etapas principales. La primera etapa esta dirigida a diagnosticar la situacion
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actual del sujeto de estudio (Aproasur); la segunda etapa esta dirigida al estudio de las
relaciones comerciales entre los paises involucrados y en la tercera fase los esfuerzos se
concentrardn en la elaboracion de un plan estratégico de internacionalizacion para la

empresa en cuestion.

1. PRIMERA ETAPA
Con el fin de lograr un diagnostico lo mas completo posible sera necesario contemplar
algunos aspectos de la empresa como lo son: la historia, el marco estratégico (vision,
mision y objetivos), organizacién interna, caracteristicas del producto, datos de mercado,
canales de distribucion, entre otros. Estos elementos seran abordados mediante el uso de
entrevistas a los actores involucrados en la organizacién, desde los miembros plenos de
Aproasur hasta los productores de pejibaye de la zona sur del Reventazon. En tal sentido,
habra que contemplar que debido a la lejania geogréfica de Aproasur se realizaran
entrevistas telefonicas y se utilizard el correo electronico con el fin de lograr una

comunicacion dinamica y certera entre ambas partes.

En cuanto a las consultas se pretende el establecimiento de preguntas abiertas con el
fin de conocer a fondo la situacion de la empresa en estudio. Entre los temas a consultar se
encuentran: capacidad productiva, caracteristicas del producto, infraestructura, costos y

utilidades, recursos financieros, permisos nacionales entre otros.

Los resultados de las entrevistas (aunado a la revision documental) también seran
utilizados en un analisis FODA, lo anterior no tendra mas finalidad que diagnosticar la
capacidad de exportacion que posee Aproasur, siendo esto el principal punto de partida

para un plan estratégico de internacionalizacion.

2. SEGUNDA ETAPA
Esta fase del proyecto estara dirigida a estudiar las relaciones comerciales que mantienen
los actores involucrados (Costa Rica y el mercado seleccionado). El propdsito de este punto
radica en la importancia de conocer el entorno comercial que caracteriza el destino
exportador, ya que en la medida en que los lazos comerciales se encuentren fortalecidos es
probable emprender una internacionalizacion mas fructuosa. De forma que para contar con
informacion actualizada se recurrird a Procomer como una fuente primaria y como fuentes

secundarias se hara uso de documentos en linea, tales como base de datos y paginas web.
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3. TERCERA ETAPA
En esta etapa el objetivo es generar un plan estratégico para la internacionalizacion de
Aproasur, donde se tome en cuenta tantos los aspectos internos de la empresa como el
entorno exterior al cual se enfrentaria. Se deberan establecer los cambios necesarios para
lograr la internacionalizacion y cumplir con las cuestiones béasicas necesarias para
incursionar en mercados extranjeros. Se consultara sobre los distintos requisitos y permisos
que necesiten los productos Aproasur para incursionar en el mercado destino con el fin de
evitar posibles problematicas con la mercancia a causa de la omision de la documentacion

necesaria.

CAPITULO I1. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA Y EL
PRODUCTO

Esta seccién abarcara la situacion actual de Aproasur como sujeto de estudio, repasando
brevemente las caracteristicas de esta empresa tales como: la implementacion estratégica,
la estructura organizativa, el producto a exportar, el mercado actual, capacidad productiva,
necesidades para la expansion y finalmente, un analisis FODA. Con lo anterior, se pretende
conocer de antemano las ventajas y desventajas que posee la empresa en aras a emprender

un proceso de internacionalizacion.

A. SUJETO DE ESTUDIO
Aproasur, nace como una respuesta ante las principales inquietudes de un grupo de
oriundos de la zona sur del Reventazén. La asociacion se crea con el fin de organizar a la
poblacion para lograr gestionar el asfalto de la carretera la Suiza de Turrialba-Tucurrique
(225) y arreglos a la carretera Oriente-Pejibaye (408), por lo que se logro la organizacién

con distintas entidades para una colaboracién exitosa.

Posteriormente, se cre6 un equipo que impulsé la idea de generar trabajo en la zona por
medio del aprovechamiento de los recursos disponibles. Por tanto, se acordo crear una
asociacion que integrara como minimo a un miembro de cada una de las asociaciones y
comunidades del canton de Jiménez, con la idea de lograr un equilibrio y mayor
participacion de los pueblos; por lo que se dio inicio a una asociacién sin fines de lucro

bajo el nombre de Aproasur.
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Dicha asociacion se fundo a finales del afio 2015 y se encuentra bajo la presidencia del
sefior Luis Brenes, la cual cuenta con 34 asociados activos y una perspectiva de
crecimiento. Las situaciones del cantén como la migracion y la falta de trabajo motivan el
desarrollo de un plan agroproductivo que permita a los campesinos generar sus propios
recursos, por medio del cultivo de productos que puedan llegar a ser acopiados en
instalaciones apropiadas para la recepcion y administracion (distribucion 'y

comercializacion) de los bienes producidos.

A raiz de solventar las necesidades cantonales se crean alianzas con entidades como
Procomer, Coopejibaye, INA, entre otras. Esto con el fin de crear un centro de acopio e
instalaciones aptas para recoleccion y producciéon de productos a base de pejibaye. Es
importante mencionar que actualmente Aproasur no cuenta con instalaciones ni maquinaria

para la produccién.

B. IMPLEMENTACION ESTRATEGICA
1. MISION

Aproasur es una organizacion de productores sin fines de lucro de la zona sur del
Reventazdén, que busca reactivar la economia de la zona, identificando diferentes
alternativas productivas que se adapten a las condiciones agroecoldgicas, para insertar
a los asociados y sus familias al trabajo de calidad, que les permita mejorar las
condiciones de vida y contribuir a disminuir el rezago socioeconémico de la zona
(Vargas, et al 2016; 12).

2. VISION

Una empresa asociativa lider en la prestacion de servicios de apoyo a la produccién de
cultivos promisorios en la zona, e investigacion de nuevos cultivos, desarrollo de valor
agregado, siendo asi acopiados y distribuidos para el mercado local, nacional e
internacional, que mejoren las condiciones de intercambio para los productores
asociados (Vargas et al 2016; 12).

3. OBJETIVO GENERAL DE APROASUR:

Lograr que los productores asociados se involucren activamente en los proyectos de
produccion, acopio y comercializacion de los productos frescos, asi como del
procesamiento de la produccion para darle valor agregado, con el propésito de contribuir
a mejorar las condiciones socioecondémicas de la zona (ibid).

En relacion con los objetivos especificos de la asociacion estos se establecen acorde a
la etapa de proyecto, cabe destacar que plantea dos etapas, en la fase inicial se busca el

fortalecimiento de la organizacidn, recursos financieros, apoyo a la produccién y acopio y
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comercializacion. En la segunda fase los objeti