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PRESENTAON

Este trabajo de graduacion representa la culminacio del programa
de estudios impartido por la Escuela de Ciencias Hmnesariales de la
Universidad Latinoamericana de Ciencia y Tecnologiapara la carrera de
Licenciatura en Negocios Internacionales.

Su teméatica es una evaluacion de las condicionesistantes en lo
interno del pais en materia de exportaciones, connuenfoque hacia la
pequefia y mediana empresa dentro del area de prodtion de los textiles.
Asi mismo, con la informacién recopilada y los cormmientos adquiridos, se
pretende formular una estrategia de internacionaliacion que permita a
estas empresas proyectarse hacia mercados altamentmpetitivos,
utilizando sus ventajas para enfrentar la agresivacompetencia que
significan las corporaciones multinacionales.
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion trata sobre um evaluacion de las
condiciones existentes en lo interno del pais en teda de exportaciones,
con un enfoque hacia la pequefia y mediana empresardro del area de
produccion de los textiles. Asi mismo, con la infomacion recopilada y los
conocimientos adquiridos, se formula una estrategide internacionalizacion
gue permite a estas empresa proyectarse hacia medos altamente
competitivos, utilizando sus ventajas para enfrentala agresiva competencia
gue significan las empresas extranjeras tanto en glercado domeéstico como
en el internacional.

El conjunto investigado corresponde a la Compaiia @éxtil
Centroamericana, representada por su gerente de tfi@o de exportacion e
importacion, quien respondi6 a la totalidad de lapreguntas formuladas en
la guia de entrevista; (ver apéndice N° 2) instruento disefiado para
extraer la mayor informacién posible para el logrode los objetivos del
presente trabajo de investigacion.

Al finalizarlo se pudo concluir que la rama de prodiccion de los
textiles costarricenses ha venido experimentando side la pasada década
una fuerte caida en su produccion nacional, no agiara las empresas que
suelen producir para los mercados extranjeros y emoliumenes elevados. La
internacion de productos textiles del extranjero erel mercado domeéstico ha
provocado una merma sensible en la industrializaciotextil de las pequeiias
y medianas empresas del sector, llevando a muchas dllas a su extincion.
Esta situacion se debe a las politicas macroecon@as que las ultimas
administraciones han puesto en practica con la inteidon de atraer inversion
extranjera directa y establecer tratados de libre eamercio sin tomar en
cuenta politicas que permitan a la empresa nacionalompetir en igualdad
de condiciones. Por lo tanto, que se hace necesagoe las empresas del
sector textil nacional reaccionen formulando su prpia estrategia para
reconquistar el mercado domeéstico y lanzarse a incgionar en mercados
extranjeros.

Xi



INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion pretende dlevaabo una evaluacion de las
condiciones de exportacion con que cuenta el pafscandose exclusivamente en lo que se
refiere a la pequefia y mediana empresa (PYMES)ybyestodo dentro de la rama de
produccion nacional de los textiles. Esto con tarinion de que la evaluacion permita arrojar
informacion valiosa para ser utilizada como insuemoel desarrollo de una estrategia de
internacionalizacién, que sirva de orientacion & R¥YMES del pais que aln no realizan

operaciones de exportacion de sus productos tesiidos mercados extranjeros.

En el capitulo primero se formula el problema yirsportancia dentro del proceso de
la investigacion y la consecucién del desarrollbtéma propuesto. En cuanto a los aspectos
situacionales, se hace una presentacion de losesmtoientos a nivel mundial y nacional que
han permitido a la pequefia y mediana empresa dextkes tomar relevancia en el accionar
comercial internacional. En los antecedentes tommuortancia las debilidades y amenazas
gue rodean el entorno de las PYMES de la ramaatdupcion de los textiles. Al delimitarse
el problema, se pretende centralizarlo en las PYME&® rama de produccion de los textiles.
|[La justificacion del problema establece la raz@énseér del trabajo. En este apartado se
plantean las fortalezas y oportunidades que edjpgtretende alcanzar para las empresas que
son objeto de estudio. Con la intencién de establen rumbo concreto para el trabajo, se
introducen los objetivos del estudio, desglosadogemerales y especificos. Para la definicion
de las variables se construye un cuadro con letieb$ especificos, su respectivo referente,

las variables con su correspondiente definicicmjridicadores y la definicion instrumental.

El capitulo segundo establece todos los aspeabdsds relacionados con el tema de
investigacion. Se incluyen citas bibliograficasaggores y estudiosos en campos tales como el
comercial, econémico y empresarial que han desadiminvestigaciones de relevancia para
la ilustracion del tema central de la tesis. Elgoaedrico se desarrolla siguiendo la estructura
contemplada en el mapeo, y para ilustrarlo se yeclucuadros y graficos que permiten
mostrar de manera visual y comparativa lo quedliteente se esta expresando en la redaccion

del apartado teorico.
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En el capitulo tercero, se presenta la metodolpgiaseguir. Se define de manera

personal y mediante un ensayo lo que es invesfigacsu importancia.

Para mostrar el origen de los datos, se sefiakrcdeacteristicas basicas de las
personas y documentos que se seleccionaron papdidacion de los instrumentos, los cuales
fueron utilizados para obtener la informacion nadaspara el cumplimiento de los objetivos
del estudio. Ademas se indican todos aquellos misrde importancia didactica en el
desarrollo del trabajo de investigacion. En estartago, se describen detalladamente los

instrumentos empleados para la recoleccion dddanmacion.

En el titulo de los alcances se indican los beitsfique obtendran las PYMES de la
rama de produccion de los textiles en el medialawgo plazo, tanto en el mercado domeéstico
como en las exportaciones. De existir limitacionss, indicara la justificacion de los

inconvenientes bajo los cuales se entrega el trabaj

En el capitulo cuarto se realiza un analisis deréssiltados obtenidos mediante la

aplicacion de los instrumentos de acuerdo con gadale los objetivos planteados.

El capitulo quinto incluye las conclusiones y reeodaciones basadas en los
referentes de cada uno de los objetivos especifioes se plantearon para el trabajo de

investigacion.

El capitulo sexto, contiene la propuesta para aamello de la estrategia de
internacionalizaciéon de la pequefia y mediana erapdesla rama de producciéon de los
textiles.



CAPITULO |

FORMULACION DEL PROBLEMA Y OBJETIVOS DEL ESTUDIO



A. El problema y su importancia

1.Aspectos situacionales

Luego del surgimiento de la revolucion industremt Inglaterra y el potencial
econdmico adquirido por esta nacion, el procesodigstrializacion se exportd a los paises de
Europa, convirtiéndose ésta en el centro de maypoitancia econémica y comercial del
mundo. Se dio inicio a una nueva era que marcasipautas para la politica mundial y con
ella surgen las filosofias que posicionarian ajovimundo como potencia hegemonica del
accionar industrial y comercial.

No fue sino hasta la devastacion provocada poguasras mundiales, en especial la
Segunda Guerra Mundial, cuando aprovechando lacsitu existente, Estados Unidos
aparece en el escenario internacional como coldbode la reconstruccion de Europa y toma

su papel de nacion hegemonica.

Para esta época, el escenario comercial se vuel® agresivo y los paises
industrializados pasan a ser verdaderos poseedi@lepoder econémico y politico. La
produccibn en masa y los volumenes de ventas deergmesas, empiezan a ser tan
significativos que la sola facturacion de algunas allas superan considerablemente al

Producto Interno Bruto de muchos paises del mundo.

Como contra peso a la nacion hegemonica de filsapitalista se encuentra la Unidn
Soviética como potencia dentro de la filosofia aligta; esta representa la contraparte de una
nueva forma de hacer guerra en el mundo y se gaatéarga época de guerra fria, en donde
los eventos bélicos surgen en cualquier parte telef, auspiciados por las potencias
mundiales.

Para la segunda mitad del siglo veinte la capaadadomica de las potencias toma un nuevo
rumbo, y comienza una nueva era de competencialtggoa hacia el espacio exterior y a lo
interno del planeta. Aparecen nuevas naciones esognario industrial tales como Japon,

China, Taiwan, Hong Kong y otras del continentatass.



El potencial bélico y econémico de lasiones poderosas del mundo ha crecido tanto
gue la tonica del respeto de unas hacia otragnias/e a la blusqueda de nuevas opciones
para la paz. Es aqui, entonces, cuando se canv@rtparte importante de la politica de los
acuerdos surgidos de las cumbres internacionalejando en segundo plano discusiones

sobre territorialidad y soberania.

La variable comercial se convierte en la tonicdadpolitica internacional; los paises
grandes y pequefios empiezan a acercarse y estalblewerdos comerciales que dan paso a
tratados de libre comercio y a la conformacion dercados Unicos, como en la Unién
Europea. La diversidad de los mercados, los gugtpseferencias de los consumidores
produce una serie interminable de opciones par@alecacion de productos, por lo que
también emerge en el escenario comercial una gvansdlad de empresas que empiezan a

encontrar mercados en los diferentes paises pamadductos que fabrican.

La nueva generacion de empresas y corporaciondsauibnales que aparecen en el
escenario mundial, requieren de nuevas politicagpldaeacion ya que se empiezan a
preocupar por una atencion global de los mercatijando de lado con este accionar muchos

nichos que pueden ser atendidos de manera eégenta pequefia y mediana empresa.

La pequefia y mediana empresa o PYMES como se lgesignado ultimamente,
comienza a hacerse sentir en muchos paises delomoadsolo en los industrializados sino
también en paises de menor potencial tecnoldgicondmico y comercial. Este tipo de
empresas tienen la particularidad de que un impi@taubro dentro del producto interno
bruto, ademas de su funcién social, al servir cama de las mas importantes fuentes de

trabajo.

En naciones tales como ltalia, Alemania y Espad@PYMES se han destacado por su alto
grado de internacionalizacion, factor importanteapavaluar los niveles competitividad que
estas pueden alcanzar. Por su parte, en EstaddssUhan alcanzado importantes éxitos en
Sus operaciones internacionales, tanto asi quessgehomina “los pequefios gigantes” o “las

mini naciones”.
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En un pais como México, con mayor similitud dediciones a las de Costa Rica, la

pequefia y mediana empresa mantiene elevados esudaproductividad y calidad, esto le
ha permitido un incremento entre un 4 y 5 por demel producto interno bruto en los

ultimos cinco afios, ademas de haber generado @de®@0.000 nuevos empleos.

En Costa Rica, la pequeiia y mediana empresa sergrecocupada en su mayor parte
a la atencién del mercado nacional. Son pocasuassq han aventurado en los mercados
internacionales. En su mayoria estan enfocadaa leekportacion de productos provenientes
del agro, como es el caso las empresas exportadenalantas y flores tropicales. En la rama
de produccion de los textiles las PYMES costargseemo suelen exportar grandes volimenes
de producto terminado; por lo general suelen ppdicen la produccion exportable
Unicamente aportando el proceso de confeccion a@ioo agregado al producto final.

2.Antecedentes

La rama de la produccion de los textiles es amelaafzeertemente por la competencia
agresiva ejercida por las empresas que, al temelicdones mas favorables, suelen producir en
los paises que ofrecen beneficios especiales feachlo de realizar inversiones en tecnologia,
infraestructura y brindar acceso a fuentes de joalha atraccion de inversion extranjera ha
sido una de las variables de mayor importanciagmptogramas de gobierno de la mayoria de
las administraciones gubernamentales de las Ultiféeadas. Esta a su vez ha generado gran
cantidad de empleos en el territorio nacional, parabién ha diezmado a la pequefia y
mediana empresa del pais de las oportunidadesnaigetio en igualdad de condiciones, dado
gue los requisitos para participar de los incestigae proporcionan los regimenes de Zona
Franca o de Perfeccionamiento Activo requieren {as ainversiones y de mercados

extranjeros, con los que las PYMES nacionales eatamn.

La falta de una cultura de internacionalizacion ante de los empresarios nacionales,
es un factor que debilita a las empresas que alento la capacidad de produccion para
atender nichos de mercado en el exterior, contimiaduciendo, de manera eficiente, solo

para el mercado nacional.
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Para las pequefas y medianas empresas de la rggnaddecion de los textiles de Costa

Rica, la apertura de mercados representa una amamanente que se refleja en la reduccion
del mercado nacional a causa de la internacion deduptos textiles con reducciones

considerables de los aranceles de importacion.

La falta de una politica mas consistente en magoeanocion de las PYMES y de
programas de cooperacion estatal, amenaza la leitdhie estas empresa, sobretodo por la
falta de acceso a crédito blando y oportuno pasardallarse mediante una estrategia de

internacionalizacién y de defensa del mercado matio

Las PYMES nacionales son débiles en cuanto a geatininistrativa, a causa de la
equivocada practica de ubicar en los altos mandgsautivos que por lo general suelen ser

propietarios o accionistas que fomentan a traviesesepo el nepotismo.

3.Delimitacion del problema

El problema central del estudio radica, principaltegen que la pequefia y mediana
empresa de la rama de produccién de los textiled pais, se encuentra en riesgo a causa de
lo desproporcionado de la competencia internangetado nacional y a la falta de estrategias
que le permitan incursionar de manera eficientdoenmercados extranjeros que se estan
abriendo a raiz de los tratados de libre comerum s negocian tanto regionalmente como

con paises de otras latitudes.



4 Justificacion

La razon de ser del presente trabajo de invesfiga@dica en las fortalezas que las
pequefias y medianas empresas de la rama de pradadecios textiles adquirirdn por medio
de una estrategia de internacionalizacion que éesiifa revisar su estructura interna en aras
de implantar una gestiéon administrativa mas modgraaorde con las necesidades que se
requieren para convertirse en una empresa compettiistas fortalezas se enfocarian en la
contratacion eficiente de un personal que cuemeucoperfil acorde con los requerimientos
del puesto, programas de capacitacion permanendeepgersonal operativo, desarrollo del
personal ejecutivo, modernizacion de la tecnologiana infraestructura acorde con cada

proceso.

Con la puesta en marcha de la estrategia elegidpgrte de las empresas se estan
brindado asi mismas, el acceso a oportunidadedagueircunstancias actuales ofrecen, en
especial las de participar como independientes suatefecto, mediante alianzas estratégicas
con similares del pais o extranjeras en los tratad® libre comercio que los gobiernos
negocian con sus homologos de la region o del edtoontinente. El acceso a mercados de
alto volumen de consumidores en condiciones aranasimas favorables, es sin duda una de

las mayores oportunidades a las cuales las PYMHBBgpotener acceso.

Tanto en fortalezas como en oportunidades, losfiveygepara las PYMES representan
un patrimonio que con el tiempo y la experience peocurard grandes satisfacciones tanto
econdmicas como de rentabilidad, ademas de la olgnoar en el mercado con una mejor

imagen y proyeccion a futuro.

No se puede dejar de lado el hecho de que solameatempresa que se mantiene en
el mercado activamente es capaz de desarrollarajasnicompetitivas que le pueden
representar negociaciones cada vez mas beneficjogas ende adquirir la capacidad de

crecer con rentabilidad, que son los objetivos prdiales de toda compafiia.



B.Objetivos del estudio

1.0ODbjetivos

a.Generales

« Evaluar las condiciones de exportacion de la pemugfimediana
empresa textil a lo interno del pais.
* Proponer una estrategia que oriente a la pequeiediana empresa del

textil hacia los mercados extranjeros.

b. Especificos

» Evaluar la informacion general de la situacién impée en el pais, en
cuanto a informacion técnica y comercial, para mdrtein panorama
sobre el tema de estudio.

* Analizar las condiciones de exportacion en cuant@paion de
mercados, fuentes de financiamiento y capacidatraesformacion
interna de la pequefa y mediana empresa del teatilel proposito de
determinar la viabilidad de la propuesta.

» Identificar la estrategia de exportacion, basadalosnfactores de
competitividad interna del pais y la formulacionldesstrategia, que

ofrecen al proyecto su razon de ser.



10

DEFINICION DE VARIABLES

< DEFINICION
OBJETIVOS ESPECIFICOS REFERENTE VARIABLES DEFINICIO N CONCEPTUAL INDICADORES
INSTRUMENTAL
* Evaluar la inforr_naCi(_j Segln Angel Rosell6....es aquelli  Normativa de
general de Ia' situaci que se necesita conocer pa exportaciones.
Imperante en el pais, en cus ., cumplir con la normativa
: - . Informacion |egisiacion, tanto del pais i
a , informacién técnica técnica exg ortacion como de importacién Transportes Entrevista
comercial, para obtener (19'094 21) P '
panorama sobre el teme 5 Seguros.
estudio. Informacion
eneral .
g Competencia.
Segun  Angel Rosello, "...sq
denomina aquella que configura
Informacién |decisibn de exportar 0 no p .Car.]alefe’,de .
comercial  |aspectos meramente comerciale distribucion. Entrevista
(1994, 21)
Medios de pago.




DEFINICION DE VARIABLES
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capacidad de

la pequefia y mediana
empresa del textil, con €
proposito de determinar
viabilidad de la propuest

I
a

e

Condiciones d
transformacion interna de exportacion

b financiamiento

Capacidad de
transformacion
interna

proyectos de exportacion.

Se refiere a la capacidad de
empresas de maodificar su
gestién administrativa.

Créditos bancarios.
Apoyo gubernamental.

aEontratacion de persong

Capacitacion y desarroll

Infraestructura.
Tecnologia.

VARIABLES DEFINICION DEFINICION
OBJETIVOS ESPECIFICOS | REFERENTE CONCEPTUAL INDICADORES INSTRUMENTAL
Se refiere a los mercados Lo
., . Mercado doméstico. .
Opcién de |posible acceso y que ofre dos de lib Entrevista a
mercados  |opciones favorables para Tratados de i re comerc expertos
Analizar las condiciones empresas. Mercados regionales.
exportacion en cuanto a Personas fisicas o juridic
opcion de mercados publicas o privadas, que cuer| , :
. AN i - Capital propio. ,
fuentes de financiamientg Fuentes de [con €l capital para financ pital prop Entrevista a

expertos

Entrevista a
expertos




DEFINICION DE VARIABLES

OBJETIVOS ESPECIFICOS

REFERENTE

VARIABLES

DEFINICION
CONCEPTUAL

INDICADORES

DEFINICION
INSTRUMENTAL

Identificar la  estrategia (
importacion, basada en

factores de competitividad exte
del pais y la formulacién q
ofrecen al proyecto su razén

Ser.

17

Estrategia de¢
exportacion

Factores de
competitividad
externos del paig

Formulacion de
estrategia.

Se refiere a los
factores con que 9
evalla a nivel
internacional la
" competitividad de
las empresas.

Se refiere a los
elementos por tomar
en cuenta para
establecer la accion
estratégica.

Grado de

internacionalizacion.
se

Ciencia y tecnologia

Administracion.

Recursos humanos

Oportunidades.

Capacidades internas.

Preferencias de la

empresa.

Restricciones

D.

Y Entrevista a expertos

Entrevista a expertos

D

ambientales.

12
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Marco Tedrico
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A. Entorno

1.El entorno internacional

Con el surgimiento del capitalismo en Europa cama nueva filosofia
econdmica, que tiene sus raices luego de la dedad#el sistema monarquico de la
edad media, aparece en el escenario comercialugwamanera de hacer negocios,

gue marca una nueva era de progreso para las eadehmundo.

La expansion del comercio de una manera mas agrésijo consigo el
desarrollo de grandes centros urbanos y una e$ipacian del trabajo, la cual a
causa de la costumbre artesanal que se veniacpraii, provocé un fuerte impacto
en los métodos de produccidn nunca antes imagin&ims la agrupacion de los
artesanos en centros de produccion manufacturkerasspecializacion del trabajo
mejoré la calidad de los productos, y por ende iseud cambio radical en las
costumbres, los gustos y preferencias de los cddsuves de la época. Los
productores del agro no se quedaron de brazosdosizageneraron una poderosa
migracion, que cambio el panorama de los campasvirtiéndolos en urbes de

considerable importancia.

Para principios del siglo XVI, con la transformatifle los métodos de
produccién, aparece en el escenario mercantil sl@daiones que marcaron pautas
hegemodnicas en la produccion de bienes de consundlostiial, la empresa
capitalista; la cual, debido a las necesidadesegadm y un funcionamiento acorde
con el panorama nacional e internacional, presemeones mas sofisticadas en
campos como la contabilidad; mecanismos financieoyso las letras de cambio;

instalaciones bancarias; compafias propiedad dengtas y las bolsas de valores.

En el siglo XVII, con la industria naviera como uda las industrias que
marco un reto sin precedentes en la transportat@das productos en forma masiva

hacia los nuevos mercados y con las nuevas peirsggede los gobernantes, en su
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busqueda de poderio colonial y de rutas novedasasmercio que brindaran a
las naciones la oportunidad de ampliar su camp@aad#n en el comercio de
nuevos productos y tierras lejanas para el enrimuecto de las naciones europeas,
tomo gran auge el reino espafiol, con su incursa@mloccidente, topandose con las
colonias establecidas en el nuevo mundo. Este h&ehanuy importante para
Espafa y Portugal, debido a la extraccion de eefaleciosos de sus colonias, la

cual las ubic6 en una posicion de relevancia @setnario europeo.

En el siglo XVIII, la Revolucién Francesa y la Rew@on Industrial, la
burguesia tom6 un papel relevante en el poderigmlitebido a su posicidén
economica. Fue entonces, cuando la industria serd#é sobre una base capitalista
mediante un proceso de transformacion de las raatprimas y de los productos
terminados por medios mecéanicos que dependiaredéeide energia, por lo cual le
correspondié a Europa y Estados Unidos darle grgiulso a las ciencias y al
desarrollo de la maquina. Esta nueva era produjoragetanto en la calidad como
en la velocidad de la produccion industrial, porglee fue necesario mejorar los

medios de transporte para llegar mas rapido a &sados de consumo.

Un evento importante en el siglo XIX, fue la indegencia de las colonias
europeas en Ameérica, ya que generé una nueva pavspeara las intenciones
comerciales de los Estados Unidos, el cual paratiesgpo ya empezaba a dar
muestras de nacion hegemonica en el nuevo munda.sigacion representd un
golpe para el poderio econémico de Europa y unawgdad para Estados Unidos,

gue ponia sus ojos en América Latina como fuenpoitante de materias primas.

Para principios y mediados del siglo XX, los evense suceden de manera mas
frecuente, provocando en el escenario internaciomalinfluencia méas fuerte en las
naciones del mundo. Eventos tales como la primsegynda guerras mundiales dan

a los paises protagonistas cambios bruscos erstsustaras.
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Por ejemplo la situacion de Europa como conteebatido por la doble
destruccion de las guerras y el surgimiento deHstsdos Unidos como potencia
econOmica a raiz de la reconstruccion de Europdaemue tomé un papel de

relevancia aprovechando las circunstancias del mtume

En la segunda mitad del siglo XX las estructurasodeestados occidentales
tienden a filosofias més participativas y una Riexrriente democratizadora y de
relaciones comerciales entre los estados. La indusece, tanto en tamafio como en
variedad, dado que la industria de los bienes yda servicios experimentan
expansiones inimaginables; las fuentes de enevogiaariadas y las materias primas
para la fabricacion de bienes industriales y fimaparecen en multiples regiones del

mundo, tanto en su forma natural como product@devestigacion cientifica.

Las ciencias toman un lugar preponderante, y lagusta del espacio
exterior es el generador de importantes descubmoseque sitan a las naciones
participantes en posiciones de privilegio paraogkd de fuentes de riqueza tales

como el conocimiento de la informacion pronta ycgég, en maltiples disciplinas.

Las empresas se tornan mas agresivas en su paeEésternacionalizacion;
las corporaciones multinacionales despliegan egfiag expansivas hacia fuentes de
materias primas en paises anfitriones, que ofregediciones mas favorables que el
pais de origen, aumentando considerablemente éligiw interno bruto mundial en
el rubro de inversion extranjera directa e indaie@e esta manera, las posibilidades
de comercio internacional se vuelven enormes, golaercializacion de bienes y
servicios ya no solo se realiza entre estados qugoemergen las empresas como

actores importantes del comercio internacional.

En este escenario comercial, no solo las corparasianultinacionales toman
importancia, también la pequefia y mediana emprespiexen un lugar de
relevancia en el accionar comercial. Sin embargo;dmpetencia es tan agresiva

gue se necesitan estrategias para que éstas paledamar ventajas competitivas
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gue les permita atender nichos de mercado desasdpdr las grandes

corporaciones, tal y como lo demuestra la siguieota:

De acuerdo con Bancome$gl mundo de hoy y del futuro esta
lleno de competidores. En todas partes, se hablaeyescribe
sobre la competencia. No obstante, una buena paiee las
empresas medianas y pequeilas (EMP) se limitan a un
conocimiento general o superficial de lo que sigod la
competencia y la competitividad. Aan mas, dificilnte saben
reaccionar ante este entorno y cuenten con los edetos que
neutralicen y la superen, de lo contrario sucumbird (1995, 2)

Sin embargo, mediante concertaciones conjuntas &grempresas con sus
estados, el logro de ventajas que les permita ctingoa eficiencia en el proceso de
internacionalizacion, es punto importante a tonmaceenta a la hora de disefiar la
estrategia que les permita incursionar en mercadt@snacionales, analizando
variables empresariales tales como las que seilesen la cita textual que a

continuacion se transcribe:

De acuerdo con BancomexXAnte los retos que plantea la
apertura de los mercados y la globalizacion de leomomia,
corresponde al sector empresarial y al de las pémse y
medianas empresas en particular, emprender un psmede
capacitacion y fortalecimiento empresarial en: geést
administrativa, produccion, tecnologia, comercia@on,
mercadeo y ventas, asi como la gestion financieragel marco de
una estrategia empresarial concertadg1995, 6)

2.El entorno politico

La politica comercial que ha imperado en la maydeidos paises del mundo
esta marcada por dos tendencias filoséficas quensentan a los conceptos basicos
concebidos por los pensadores clasicos, tal eas de el Proteccionismo y el

Librecambismo, y para ilustrar se transcribe laigigte nota.

De acuerdo con Bancome¥esde la formacion de las diversas
naciones se ha desarrollado una fuerte polémica rgoltomo
deben los paises instrumentar sus relaciones cotaégs con el
resto del mundo. Sobre este particular, las difeieescuelas de



18

pensamiento econdmico, han hecho énfasis en destadas
planteamientos econdmicos: por una parte, el esgaem
proteccionista y, por otra, el planteamiento libseubista.” (1996,
5)

El proteccionismo, o modelo de sustitucion de irtggones como se le
conoce en la actualidad, se menciona en el folletdeccionado por Bancomex y

titulado “Retos y Oportunidades para la Empresdadsguiente manera.

De acuerdo con Bancomesl objetivo basico de estas escuelas
se encuadra en la busqueda de una fuerte participacestatal
para regular las actividades econdmicas, destacando
particularmente aquel conjunto de medidas orientadal control

de los procesos de intercambio de bienes y sewieiatre una
nacion y el resto del mundo, es decir, la instrunt@cion de
politicas econOmicas que favorezcan al desarrolloe d
exportaciones e inhiban el crecimiento de las imgamiones.”
(1996, 5)

De igual manera en el caso del Librecambismo, oetoode promocion de

las exportaciones, seguidamente se presenta anguetilustra esta acepcion.

De acuerdo con Bancomegn términos generales, la estructura
analitica librecambista plantea la no intervencidtel Estado en la
economia, toda vez que, como institucion imperfectdtera el

equilibrio macroeconémico. En ese contexto, serd mlercado

(definido como la concurrencia de oferentes y demdantes) quien

regule por si mismo los procesos economicos, dadtehdencia de
procesos automaticos hacia el equilibrio(1996, 8)

El entorno politico que cubre la actividad comardel pais ha marcado de
manera constante el accionar de las empresas abxgan el campo del desarrollo

de sus capacidades de exportacion.

Por décadas, la politica nacional ha tenido uroqerd muy fuerte en el
campo social, razén por la cual las administragamen destinado gran parte del

producto interno bruto a la educacion, la salla seguridad ciudadana.
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Por ello, el Estado en una accion por la praémodel trabajo, incremento su
actividad empresarial a limites exagerados, prawdz@on estas decisiones, llegar a
un Estado empresario que con el correr del tiengpaodtré una terrible ineficiencia,
la cual desemboc6 en un crecimiento desmedido delalailla, y un consumo
desmedido de los recursos adquiridos por las adtraciones gubernamentales por
concepto de tributos.

Con la intencién de generar mas empleo y distrilngringresos entre la
mayor parte de la poblacion, el Estado se conwvnicel empleador més grande del
pais, haciendo crecer el aparato estatal lo cypdreg6 en la creacion de puestos de
trabajo e instituciones con duplicidad de funciomesin costo que se volvio
totalmente inmanejable, dejando de lado prograraaseguerian de financiamiento
enfocado a la inversion que significaba nuevas tésemle trabajo en el sector
productivo. Por esto, el crecimiento de la deuderima ha provocado en los ultimos

afos un deterioro en la infraestructura del pais.

Las telecomunicaciones, la red vial nacional y aaal, los puertos y
aeropuertos; se vieron en problemas a causa @dtdade inversion. Esto significo
sin duda un atraso en el desarrollo nacional, uorahdo tacitamente al sector
privado el cual es un generador de progreso coadivsdades econdmicas.

A raiz del bajo crecimiento en materia de expootaes y la reduccion de
ingresos de divisas por turismo, las relacionesetcoimes con los paises de la
region, y el desmejorado ambiente para la inversitranjera, se unen a la crisis del
problema derivado por los aumentos del petrélee,ajnivel internacional provoca
una reduccion en la demanda del producto exportibles paises exportadores de

materias primas y del agro.

En el entorno politico, las decisiones de los galas en relacion con la
politica arancelaria, conforman toda una materiang®rtancia en el accionar de
los mercados nacional e internacional para los ymtod de importacion y

exportacion.
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Los aranceles han sido por tradicion una dddasas mas importantes de
restriccion. Este es un impuesto o gravamen adadijado para las mercancias,

objeto de intercambio entre la naciones.

El arancel de importacibn es el gravamen fijadoapkas mercancias
importadas, mientras que el arancel de exportas@maplica a las mercancias de
exportacion. Este Ultimo es una figura poco entagaor paises con altos niveles de
desarrollo en materia de exportaciones. Sin embanggle aplicarse por parte de

paises pequefios a algunos de sus productos expsrtab

El arancel de importacion se ha convertido en ucamsmo que emplean las
naciones para la proteccion de la industria dowestomo barrera para la
importacién de productos de diferentes indoles,ajaeetarian a los producido en el
mercado nacional. Esta practica es muy empleadsaeiones que conservan una
estructura netamente proteccionista, con una fugosofia de sustitucion de las

importaciones.

Los aranceles pueden sat valorem en cuyo caso se expresan mediante un
porcentaje fijo del valor de las mercancias. Eheghpuede ser especifico; en tal
caso representaria una cantidad fija por unidadndecancia transada, o en su

defecto una combinacion de ambos.

El caso es que la politica arancelaria ha tenidn gmportancia en el
accionar comercial en el escenario internaciomagspecial para los paises adscritos
al GATT.

En materia de aranceles, uno de los eventos mastenpes a nivel mundial,
gue significd para el comercio internacional urpasih precedentes, fue la Ronda
Uruguay y sus disposiciones en materia arancelgagtas disposiciones llevaron a
los paises miembros del GATT, y posteriormenteardirpde enero de 1995 al ser

miembros de la OMC, a llevar a cabo modificaciorlegislativas en sus
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constituciones politicas y ajustar los tratados exomales internacionales
existentes y futuros.

Producto de la nueva legislacion en materia arariagl potencias
comerciales de la triada: Estados Unidos, Uniéropes y JapOn experimentaron
considerables cambios en sus politicas arancelac@®o se demuestra en el
siguiente cuadro.

CUADRO N° 1
Aranceles promedio anteriores y posteriores a ladRoUruguay en los
Estados Unidos, la Union Europea y Japon (porcesitaj

Estados Unién
Producto Unidos Europea Japon

Antes Después Antes Después Antes Despuep
Productos pesqueros 1.2 0.9 12.9 10.7 5.7 41
Productos forestales 0.3 0 0 0 0 0
Mineria 1.3 0.8 1.1 0.8 1.3 0.6
Textiles 10.5 7.5 9 6.8 7.4 6
Prendas de vestir 16.7 15.2 12.6 10.9 13 10(2
Acero en lingotes 4.5 0.2 5.3 0.5 3.9 0.6
Minerales no ferrosos 2.9 2.6 7.2 5.9 4.1 2.4
Manufacturas metélicas 4.7 2.8 5.7 3.1 34 0.9
Quimicos y hule 5 3 7.7 4.2 4.1 1.6
Equipo de transporte 4.8 4.6 6.9 6 1.5 0
Otras manufacturas 35 1.5 5.5 2.5 2 0.4
Intercambio total de mercancias 4.6 3.2 5.3 3.2 44 27

Fuente: J Whalley y C: Hamilton, The Trading Sysifter the Uruguay
Round (Washington, D:C: Institute for International &@womics, 1996), p.41.

En la politica internacional, y en especial en le ge refiere a la rama de
produccién de los textiles, Costa Rica tuvo queedrgentar afios de verdaderos
problemas con la politica de los Estados Unidaanda este pais en 1995, pretendio

establecer una restriccion a la cuota para susrtagpones de productos textiles.
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Segun Raquel Gamboa y Maria AraujGpsta Rica tuvo un
conflicto importante en esta area con los Estadosidids, dado
gue el 27 de marzo de 1995 éste ultimo comunicduastro pais
gue estableceria restricciones a la cuota de expddnes de ropa
de algoddn, asi como de fibra sintética que le lameds, pues
argumentd que el exceso de importaciones perjudacabu

industria interna,....” ( 1998, 275)

A raiz de este conflicto, la industria del textil Costa Rica sufrié un fuerte
golpe en las exportaciones, dado que para esa éptaceepresentaba casi el 91% de
la produccion nacional. Por ello, Costa Rica rééual Organo de Solucién de

Diferencias de la Organizacion Mundial Del Comercio

Segun Yanancy NoguerajLa Organizacion Mundial del
Comercio (OMC) establecida en enero de 1995, esigstema de
normas que persigue la competencia libre y sin alistones. Por
tanto, es la base del sistema multilateral de coonemue acopla
a 132 miembros y 32 naciones en calidad de obseresl
(quedan por fuera China, la Federacién Rusa, algunaaciones
arabes, del pacifico y de la antigua Unién Soviébi¢ (1997, 37-
A)

Estados Unidos por su parte, en un intento pgail@a cabo negociaciones
con Costa Rica y los demas paises afectados, pdas®n propuesta para la solucion
del problema. Sin embargo, ésta no fue aceptadasdad términos en que fue
planteada ya que exigian que las telas con queorskeccionaran los productos
textiles que se exportaran a esa nacion fueraregemtes de Estados Unidos, y que
a cambio Costa Rica podria elevar su cuota de @qodn de 1,9 millones de

docenas a 7 millones de docenas anuales.

Segun Raquel Gamboa y Maria AradfgEUU llevo a cabo una
politica de restriccién al volumen minimo no condoado al que
cualquier exportador tenia derecho; ademas pretendfue
nuestro pais al fabricar la ropa, lo hiciese conldeslaborada en
EEUU. Esto era una condicion para poder tener acges su
mercado, ello evidentemente era contraproducenterapeel
sistema multilateral de apertura de mercados, ewitlaba que la
proteccion iba encaminada hacia la industria de fatacion de
telas y no tanto de la fabricaciéon de ropa en 1998, 276)
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No fue sino hasta noviembre de 1997, cuanddrg¢mnizacion Mundial del
Comercio favorecié a Costa Rica con la decisior pldigo a los Estados Unidos a
restablecer las condiciones originales; pero arpasariunfo logrado, el dafio ya
habia sido causado dado que casi tres afios ddspuds muchas las empresas que

tuvieron que cerrar por causa del conflicto.

Segun Raquel Gamboa y Maria AraujoEste caso es
trascendental, ya que constituye un antecedente laeforma

correcta en que debe aplicar e interpretar el ATMuestra que el
sistema multilateral de comercio de la OMC en rekd funciona
positivamente, puesto que los paises en desarmdmo nuestro
pais ejercen sus derechos y los cuales son amparacmtra
mecanismos proteccionistas tan fuertes como el dEUB.

Asimismo, a nuestros empresarios nacionales le dan la

confianza necesaria para operar puesto que la regke hacen
respetar. También demuestra que Costa Rica actUanteera
seria y responsable y que procede apegado a lagodisiones
internacionales que ha suscrito y ratificado, megrdo la
posicién de nuestro pais para atraer inversion extfera en ese
campo.(1998, 284)

3. El entorno econémico

El comercio en Costa Rica tiene sus origenes dasépoca de la colonia,
pero el tipo de comercio que se realizaba, distabeho de lo que se podria llamar
libre comercio. Esto debido a que estaba limitadbusivamente para con Espafia y
a precios en extremo reducidos. Esta situacionasguwo por varios afos, hasta que
en forma ilegal se mantuvo relaciones comerciafége das colonias y en algunos

casos, pero muy esporadicos, con Inglaterra y Exanc

Dada la posicion politica de Costa Rica en la épodanial, al pertenecer a
la Capitania General de Guatemala, y a su inopidgeezas minerales, especies e
indigenas a los cuales emplear como mano de obrealed de esclavos, la
convertian en poco atractiva para la actividad coi@e Sin embargo, se tiene

conocimiento de la existencia de algun comer@gal con regiones del sur de
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Nicaragua, especialmente con la tribu de los ZanMosquitos y algunos

piratas del Caribe.

La escasez de recursos provocO que los costargesss preocuparan mas
por una economia de auto subsistencia, empleaedasigrabajo de sus tierras. Pero
a medida que la poblacion aumentaba y las tieasosicentraban en algunas
familias, aparecio la relacién entre patron y psoigenerando alguna riqueza para
los tenedores de la tierra y propiciando éstos sue hijos estudiaran en el
extranjero, de donde trajeron nuevas ideas queuash cambios en la mentalidad

de auto subsistencia.

Con el cambio de actitud que se fue generando82a &e logra la primera
exportacion legal de café a Inglaterra. Mas adelaatcontinta con el cacao, pero la

estructura exportadora de Costa Rica se mantiaresibios por mas de un siglo.

En comparacion con Centroamérica, Costa Rica em@edar muestras de
crecimiento econdémico especialmente con un increamem los productos de
exportacion tales como el café, cacao, cafia deagZi@nano y palma africana, pero
de manera poca elaborada y dependiendo exclusivandeh agro, actividad que

representaba un valor agregado practicamente nulo.

El cultivo del café representd para el pais praoiente por siglo y medio el
producto de mayor exportacion, hasta que en 19&usguido por el banano, el

cual era explotado en su mayoria por compariiasarodricanas.

Los esfuerzos por una diversificacion de los prtmiiclel agro no fueron
alcanzados sino hasta 1970 cuando mediante la quiddudel cacao, la cafia de
azucar, la palma africana, el tabaco y el algodom| aplicarseles un proceso
industrial se alcanza mayor grado de transformaeiélos productos del agro.

Ademas, se introduce el sector ganadero y pesgaengue en forma incipiente.
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Hasta inicios de la década de los setenta, la ewi@ncostarricense
venia experimentando un crecimiento constante.eBibargo, a mediados de la
misma década con la crisis econdmica internacioglahlza en los precios del
petréleo, la reduccion en los precios de los prmtude exportacion y el crecimiento

de la deuda externa, se experimenté un fuertequmede recesion.

Para 1986 la politica econdmica empieza a expetaneambios importantes
y se abandona el modelo de sustitucion de exportasipor una mayor orientacion
a la exportacion por medio de incentivos que cbayeron al incremento de la

competitividad de la economia internacional

Con el apoyo a una politica de neutralidad, laréiizacion del comercio en
1990 se consolidé con mayor firmeza a traves depommisos contraidos mediante
la adhesion de Costa Rica al Acuerdo General dee@aoy Aranceles (GATT) y
luego a la Organizacion Mundial del Comercio (OMBara esta €poca, el sector
publico empieza a abandonar la actividad emprdsgtia venia ejerciendo en
algunos campos de la produccion, dando espacecadrsprivado. Sin embargo, aun
se conservan algunos monopolios especialmente en campos de las
telecomunicaciones, seguros y refinamiento de leetrdEn 1993 y 1994 surgio el
turismo como la primera fuente de ingresos, mas d#é las exportaciones de café y

banano.

Segun Gaudy QuesaddCosta Rica es la principal nacion
mercantii de América Central. En 1993 fue el segund
exportador de café, correspondiéndole alrededorut& quinta
parte de las exportaciones mundiales de banano vy
aproximadamente un 4% de las de café. De mediadotod afios
ochenta a 1993, la parte del comercio de bienegtryisios en el
PIB creci6 del 60% al 93%. Sus principales mercadds
exportacion de mercancias son los Estados Unidas,Unién
Europea y otros paises centroamericanogl998, 32)

En la actualidad el pais ha enfocado esfuerzoa eedociacion de Tratados
de Libre Comercio con México, Republica Dominican&hile, Canada,

Centroamérica y Panama. Esta iniciativa repregasata Costa Rica la oportunidad
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de incursionar con sus productos en mercados de\vglamen de consumo
debido a su alto indice de poblacion. Sin embdegmdustria nacional requiere de
una reconversion de las politicas de produccioneyegportacion tanto en las
empresas de alto volumen de produccién, como @edaefia y mediana empresa,
para hacer frente de manera eficiente a la comgiaten el mercado domeéstico y en
los mercados que se estan abriendo a raiz dengstiva. Ademas existe aun la
posibilidad de la gran Alianza Comercial de las Aoas (ALCA), promovida en
diversas cumbres presidenciales por los gobernatgegstados del continente

americano.

B.Comercio internacional

1.Generalidades

El comercio internacional es una de las discipligas mas controversias y
estudio ha generado por parte de lo tedricos, iestosly las naciones alrededor del
mundo. Esto porque desde sus origenes mas renmmt@pitesentado la manera en
gue las naciones realizan sus transacciones catesréuera de sus fronteras. Con el
correr de los tiempos esta actividad se ha comlerin el movil generador de
riqueza y por ende la creacion de poderio ecormipolitico en el escenario
internacional para las naciones que han aprovecbaslventajas comparativas en
aras de la eficiencia comercial, el desarrollo del@os y teorias econdémicas, ha

marcado la diferencia en cuanto a su posicion fieaa en el entorno global.

Durante los siglos XVI y XVII se generé un gran aggsobre teoria del
comercio internacional, especificamente en la dfii@s econémica de la época
denominada mercantilismo.

A grandes rasgos, se sostenia por parte de losantiéistas que el camino

para que una nacion se volviese rica y poderosajeraer una mayor actividad
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exportadora que importadora, de este modo genararguperavit establecido
en metales preciosos especialmente en lingotesraley @lata. La nacion debia
estimular las exportaciones y restringir las impadnes, especialmente de articulos
de consumo suntuosos. Esta filosofia necesitabdacueividad econdmica del pais
estuviera estrictamente bajo el control gubernaahaitdo que una nacion solo
podia ganar poderio econémico mediante el comeycia expensas de otras

naciones.

A continuacion se procedera a exponer algunasduoasiy teorias que se ven

involucradas en el comercio de bienes y serviciosea internacional.

2.Teoria de la ventaja absoluta

Uno de los tedricos clasicos en materia de coméntgonacional fue Adam
Smith, quien aseguraba que para que existiera comentre dos naciones, éstas
debian de beneficiarse mutuamente con esa actjvidgabb contrario se produciria
un rechazo a la actividad comercial entre ambasthSimrmulé como aporte al
comercio internacional la teoria de la ventaja kibapde la que se transcribe lo

siguiente:

De acuerdo con Dominick Salvator&eguan Adam Smith, el
comercio entre dos naciones esta basado en la yardghsoluta.
Cuando una nacion es mas eficiente que otra (o &@enna
ventaja absoluta) en la produccion de una mercancfgero es
menos eficiente que otra nacion (o tiene una degegmabsoluta)
al producir una segunda mercancia, entonces ambagiones
pueden ganar si se especializan en la producciériadmercancia
de su ventaja absoluta e intercambian parte de sadpiccion con
la otra nacion, a cambio de la mercancia de su dsdaja
absoluta. Mediante este proceso se utilizan losureos de la
manera mas eficiente y la producciéon de ambas manias
aumenta. Este aumento en la produccion de ambas gaBcias
mide las ganancias de la especializaciéon en la pogdn
disponible para ser compartida entre ambas naciopas medio
del intercambio.(1999,28)
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3.Ley de la ventaja comparativa

A esta teoria se le considera la piedra angulacatakrcio internacional. Fue
expuesta por el economista clasico David Ricardd84Y en su publicacion titulada

“Principios de Politica Econémica y Tributacion”.

En esta teoria, al igual que en la de la ventagmlata, se manifestaba un
fuerte matiz liberalista, dado que David Ricardmnpulgaba que la libertad
econdmica proporcionaba mayores ganancias y azsereefuente principal de la

inversion. Para ilustrar la ley de la ventaja corapaa se transcribe la siguiente cita.

De acuerdo con Dominick Salvatof&egun la ley de la ventaja
comparativa, aun cuando una nacion es menos efiteeque otra
(o tiene una desventaja absoluta) en la produccide ambas
mercancias, queda todavia la posibilidad de comerci
mutuamente benéfico. La primera nacion debe espkz#se en
la produccion y exportacion de la mercancia en laeqresulte
menor su desventaja absoluta (es decir, la de suntaja
comparativa) e importar la mercancia en la que sesttentaja
absoluta es mayor (esta es su desventaja compagaii¥999, 31)

4.0Oferta y Demanda

La oferta y la demanda son variables que tienem gnfuencia en el
comercio nacional e internacional. En una estractle# mercado, en donde las
fuerzas de produccién y de consumo tienden a geaekemarco comercial en el que
se mueven tanto los productores como los consuesdda oferta y la demanda,
tanto de mercancias finales como de bienes y s&svindustriales y factores de
capital, representan los factores de equilibritot@ara una fuerza como para la otra.
Ademas, son la oferta y la demanda los determingraea establecer el precio en

gue se van a tranzar los productos en los difesenegcados.

De acuerdo con Sylvia Saborfaiemos visto que la demanda de
mercado de un bien es una lista hipotética de laistidtas
cantidades que los consumidores estarian dispueatadquirir a
los diferentes precios del bien, por unidad de tgon dados sus
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gustos, ingresos, etc; y que la oferta es una libipotética de las
cantidades que a cada precio del bien se ofreceriael mercado,
por unidad de tiempo, ceteris paribug 993, 75)

5.Términos de intercambio

En términos generales, los términos de intercamgsaltan una herramienta
para las naciones que participan del comercionatgonal, que les permite evaluar
la situacion que se presenta a raiz de la propodadas exportaciones con respecto
a las importaciones realizadas en determinado gede tiempo. Para ejemplificar
con un caso real, se construye un cuadro de unmiciigh sobre los términos de
intercambio.

De acuerdo con Dominick Salvatorgllos términos de
intercambio de una nacion se definen como la propion del
precio de sus exportaciones de mercancias respakfwrecio de
importacion de sus mercancias. Puesto que en un dwde dos
naciones las exportaciones de una nacion son lapdmaciones
de su socio comercial, los términos de intercambeeste Gltimo
son iguales al inverso, o reciproco, del primer¢2999, 93)

CUADRO N° 2

Términos de intercambio de paises industriales ydesarrollo,
aflos  seleccionados. 1972-1996  (valor  unitario de
exportacionesvalor unitario de importaciones; 197100

1972 1973 1974 1978 1979 1980

Paises industriales 110 108 97 98 96 89
Paises en desarrollo 62 67 97 92 104 115
Paises exportadores de petréleo 18 23 66 58 89 126

Paises no exportadores de petréleo 119 123 119 114 111 104

1985 1986 1990 1994 1995 1996

Paises industriales 91 99 100 105 106 106
Paises en desarrollo 108 99 100 96 96 96
Paises exportadores de petréleo 109 59 100 69 60 58
Paises no exportadores de petréleo 96 98 100 103 103 103

Fuente: Elaborado con datos del FMlnternational Financial Statistics
(Washington, DC. 1997)
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6.Economias de escala

En el campo de comercio internacional las ecomn®miéescala representan
un factor importante que influye directamente eretapa de produccion de las
industrias que se dedican a la exportacion de bieBsto debido a que las
economias de escala significan una variable imptrtan la posibilidad de que las
industrias puedan obtener ventajas a la hora decexfrsus productos en los

mercados internacionales a precios mas competitivos

Segun Rodolfo TacsafiPodemos conceptualizar las economias
de escala como la reduccion de los costos promediogitarios
logrados por una empresa al aumentar su nivel dedguccion.
Ello obedece fundamentalmente al hecho de que a onayvel de
produccién, los costos fijos por unidad se diluirdresultando en
menores costos por unidad(1991, 124 y 125)

7. Costos de transporte

Los costos de transporte influyen considerablemesite el comercio
internacional e incluyen fletes, carga y descapyapas de seguros e intereses,

mientras las mercancias se encuentran en tramsiio tigar a otro.

Los costos de transporte tienen intima relacion leoproduccion de los
bienes y la ubicacion de las industrias. Con ep@sdo de lograr una reduccién en
ellos, se establece una relacion peso/valor querrditara si una mercancia es

objeto de comercio internacional, tal como se dles@ continuacion:

De acuerdo con Dominick Salvatoré)n bien homogéneo sera
intercambiado internacionalmente soélo si la difereila en el
precio anterior al comercio en las dos naciones ede el costo de
transportar el bien de una nacion a otra. La consi@cion de
costos de transportes la razon por la que casi todos los bienes y
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servicios no son intercambiados internacionalmente.estos se les
denomina bienes y servicios no comerciables. Statde bienes y
servicios cuyos costos de transporte exceden l&rehcias de
precios entre las naciones. Asi, el cemento no é&geto de
comercio internacional excepto en areas fronterizagor su
elevada proporcion peso/valor . Del mismo modo, parsona
promedio no viaja de Nueva York a Londres solo pamtarse el
pelo.” (1999, 173)

De igual manera, el transporte es una variable iitapte a la hora de
determinar los costos de los bienes y serviciostolgjel comercio internacional, ya
gue las industrias toman en cuenta su localizgo#éda llevar a cabo la produccion.
Con la intencion de reducir los costos de transptat industrias orientan su
localizacién hacia los recursos, instalando sust@géade produccion en donde se
encuentran las fuentes de materia prima. Otra tadem para la ubicacion de las
industrias que pretende reducir costos de trarspesthacia los mercados, ya que
procuran ubicarse en donde se encuentran los nesrciE consumo. Por su parte,
las industrias desarraigadas propician su ubicaeidronde la disponibilidad de

otros insumos procura los menores costos de manotdac

8.Mercados de divisas

Los mercados de divisas tienen como funcién primobtd transferencia de
fondos, o poder de compra, de una nacién a otraiamted la transferencia
electrénica entre bancos o entidades financierdasddiferentes naciones, tal como

se transcribe a continuacion.

Segun Dominick SalvatoréiLos mercados de divisas son los
espacios en los que los individuos, empresas y barmompran y
venden monedas extranjeras o divisas. El mercadoddasas de
cualquier moneda —digase el dolar de los Estadosidds- se
compone de todas las ubicaciones (como Londres,ifaturich,
Frankurt, Singapur, Hong Kong, Tokio y Nueva Yorkjonde se
compran y venden dodlares con otras monedas. Estifsrehtes
centros monetarios estan conectados por una reckftelica y
pantallas de video, y se encuentran en constantenaoicacion
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entre ellos, formando asi un solo mercado internaweal de divisas.”
(1999, 423)

9.Balanza de pagos

A raiz de la actividad econdmica y financiera geegenera mediante las
transacciones realizadas, entre las naciones wiallon ya sea en bienes y servicios
0 mediante capitales, se cuenta con la balanzagespara efectos de mantener un
registro contable de esas transacciones, que sowit@leimportancia para las

decisiones gubernamentales y de organismos intenzes.

La balanza de pagos es una herramienta de malgplen la economia de un
pais. Registra los ingresos y egresos de las ditssecuentas que la constituyen,

como lo son:

o Cuenta corriente: registra las transacciones pgioitaciones y
exportaciones de una nacion con el resto del mundo.

o Cuenta de capital: registra los movimientos detabfinanciero que
sale o entra a la nacion.

o Errores y omisiones

0 Reservas monetarias internacionales

Segun Rodolfo TacsarfEl Fondo Monetario Internacional (FMI) define la

balanza de pagos como: “Un registro sistematico welas las transacciones
durante un periodo determinado entre residentes de pais informante y
residentes de otros paises’(1991, 82)
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10.EI GATT

Conocido de este modo por sus siglas en inglésiys traduccion para los
paises de habla hispana es “El acuerdo General rdacédles y Comercio”,
representa para el comercio internacional la orga&ion que regula las acciones

comerciales en la mayor parte del mundo.

Constituido en 1947 con su sede en Ginebra (Suseajaracteriza por la
regulacion de las negociaciones comerciales mgitdes, y su membresia la

constituian 124 naciones y otras 24 participabamaigera provisional.

El GATT cubre mas del 90 por ciento de comercio diiny se apoya en tres

principios basicos como se transcribe seguidamente:

De acuerdo con Dominick Salvatore,
 “La no discriminacién. Esto se refiere a la acepiéo
incondicional del principio de la nacion mas favaila,
discutido con anterioridad.
* La eliminacion de las barreras no arancelarias (comas
cuotas), excepto para productos agricolas y para ¢asos de
dificultades de la balanza de pagos.

* La consulta entre naciones para la solucion de disgs
comerciales dentro del seno del GATT1999, 280)

11.La OMC

Quizas el resultado méas relevante de las negooegiocomerciales
multilaterales de la Ronda Uruguay fue la constituale la Organizacién Mundial
del Comercio (OMC). Este organismo mundial, creadn base en el GATT, se
convirtié el 1 de enero de 1995 en el organismalestpr en materia comercial a
nivel mundial mas importante de los ultimos tiempos

La OMC tiene cuatro funciones primordiales que son:

e Aplicar, administrar y velar por el funcionamientbe los acuerdos

comerciales multilaterales.
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 Servir como foro para las negociaciones erciales multilaterales y
brindar el marco necesario plraaplicacion de los resultados de esas
negociaciones.

* Administrar el entendimiento sobre solucion deréifeias.

» Administrar el mecanismo de examen de las politoaserciales.

La Organizaciéon Mundial del Comercio, esta conslitupor tres 6rganos

principales y tres subsidiarios, ellos son:

* La Conferencia Ministerial: como 6rgano princigahe plenos poderes para
la toma de decisiones; esta constituido por too®sriiembros y se reunira al
menos una vez cada dos afos.

» El Consejo General: es un érgano principal querdpséa las funciones de
la Conferencia Ministerial entre las reuniones d&,éformado de igual
manera por todos los miembros.

 La Secretaria: es el tercer 6rgano principal , gyackp de las funciones
administrativas por medio de los funcionarios deotganizacion. Estas

funciones son determinadas por la Conferencia héing.

Los d6rganos subsidiarios de la Organizacion Mundé&l Comercio son el
Consejo del Comercio de Mercancias, el Consejo @metcio de Servicios y el
Consejo de Aspectos de los Derechos de Propiededdtual, todos ellos funcionan

bajo la orientacion del Consejo General.

12. Las corporaciones multinacionales

La definicion de corporaciones multinacionales es tanto dificil de
establecer, dado que alrededor de ella se handgesitasin nimero de definiciones
gue mucho dependen del tedrico que la exponga;esibargo, dentro de la
concepcion mas frecuente y aceptada, cualquieniciéin puede ser valida si ésta

engloba el principio de internacionalizacion desatorporaciones.
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Esto, sin dejar de lado el aspecto de ques estaporaciones realizan
operaciones comerciales e industriales fuera gmsude origen, o sea llevan a cabo
actividades en paises anfitriones, realizando giwees mediante sus filiales de
exportacion o las subsidiarias de produccion. Estporaciones se han destacado
también por sus altos volimenes de ventas y paepresentan un alto rubro del
PIB mundial. Gran parte de las inversiones extrasjen paises de la periferia son
llevadas a cabo por estas corporaciones que pgeneral cuentan con su casa

matriz en los paises del centro.

Una estrategia normal entre las corporaciones paraducirse en los
mercados mundiales, ha sido la realizacion de zdmrestratégicas entre ellas
mismas o0 mediang@int venturescon empresas domésticas. Para ilustrar el tema se
transcribe la siguiente cita y el cuadro N° 3 ctgumas corporaciones de las mas

poderosas a nivel mundial.

De acuerdo con Dominick Salvator&Jno de los desarrollos
econdOmicos internacionales mas significativos depbsguerra es
la proliferacion de las corporaciones multinaciones (CMN).
Estas compafias poseen, controlan o administrantateciones
productivas en diversos paises. Hoy en dia las Cidpresentan
alrededor de 25 por ciento de la produccion mundigalse calcula
gue el comercio intraindustrial (i.e., comercio entla empresa
matriz y sus filiales internacionales) representaaitercera parte
del comercio mundial total de manufacturas. AlgunaSMN

como General Motors y Exxon, son verdaderos giganteon
ventas anuales de decenas de miles de millones dlares, lo
cual excede el ingreso nacional de muchas nacioresxcepcion
de solo un puiado.(1999, 376-377)
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CUADRO N°3
Las 30 corporaciones multinacionales industrialés mrandes del mundo en
1995

Ventas anuales
(miles de millones

Lugar Compaiiia Nacion de origen  Industria  de doélares)
1 General Motors Estados Unidos Vehiculos 169
2 Ford Motor Estados Unidos Vehiculos 137
3 Toyota Motor Japén Vehiculos 111
4 Exxon Estados Unidos Petréleo 110
5 Shell G.Bretafia/P.B  Petréleo 110
6 Hitachi Japén Electronica 84
7 Daimler Benz Alemania Vehiculos 72
8 IBM Estados Unidos Computadoras 72
9 Matsushita Japén Electronica 70
10 General Electric Estados Unidos Electrénica 70
11 Mobil Estados Unidos Petréleo 67
12 Nissan Motor Japén Vehiculos 63
13 Volkswagen Alemania Vehiculos 61
14 Siemens Alemania Electronica 61
15 British Petroleum G.Bretafia Petréleo 57
16 Chrysler Estados Unidos Vehiculos 53
17 Phillip Morris Estados Unidos Prod. Aliment. 53
18 Toshiba Japén Computadoras 53
19 Unilever G. Bretafia/P.B  Prod. Aliment. 50
20 Nestlé Suiza Prod. Aliment. 48
21 Sony Japén Electronica 48
22 FIAT Italia Vehiculos a7
23 NEC Japén Computadoras 46
24 Honda Motor Japén Vehiculos 44
25 Elf Aquitaine Francia Petréleo 44
26 IRI Italia Metales 42
27 Phillips Electronic Paises Bajos Electronica 40
28 Du Pont Estados Unidos Produc. Quim. 38
29 Renault Francia Vehiculos 37
30 Texaco Estados Unidos Petréleo 37

Fuente:"The Word Largest Industrial Corporatidngortune, 5 agosto de 1996,

ppF1-F2.
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13.Alianzas estratégicas

La necesidad de cooperacion entre las empresasngarsionar en mercados
nuevos o de dificil acceso por razones varias tal@®o politicas, fiscales,
geograficas, ambientales, entre otras, ha llevadasaempresas del mundo a
establecer alianzas que les permitan incursionarsas productos en mercados de
elevado poder demogréafico. Las alianzas entre esaprecomo estrategia para
generar mayor potencial con la union de sus fadasle ha representado parte
importante en la constitucién de verdaderos gigadil comercio internacional,

expresado asi en la siguiente cita:

De acuerdo con Jordan B. LewliEn una alianza estratégica las
empresas cooperan por una necesidad mutua y congpatbs

riesgos a fin de alcanzar un objetivo comun. Lasnhgoafias
pueden tener el mismo objetivo sin necesitarse rantente, pero
en este caso cada una intentara lograrlo por susgios medios.
Si no comparten los riesgos no pueden esperar umpmmMISO
mutuo, y lo tendran solamente si se necesitan pafteanzar el

mismo objetivo.

Las alianzas estratégicas permiten acceder a muchuogs

recursos de los que puede poseer o adquirir unaasainpresa.
Este proceso puede ampliar considerablemente suacaad

para crear nuevos productos, reducir costes, inamgr nuevas
tecnologias, penetrar en otros mercados, desplazarlos

competidores, alcanzar la dimension necesaria paoérevivir en
un mercado mundial, y generar mas dinero para intteren

tareas esenciale$1993, 23)

14. Comercio y ambiente

A causa de la Revolucion Industrial, este mundogee vivimos ha
experimentado un desarrollo tecnologico jamas imep para los antepasados del
siglo XVIII, quienes en su lucha por maximizar lguccion industrial dejaron de

lado su propia proteccion, la de las futuras gexanas y la del planeta en general.
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El desarrollo de un mundo industrializado es umdag causas que ha
contribuido en mayor grado a la desestabilizaciénlal armonia ecologica del
planeta y la destruccion de los recursos naturgles,son parte de los factores de

produccién mas importantes en el desarrollo incalstr

El agotamiento de las fuentes de recursos natuitales como los bosques,
suelos, el aire, el agua y la extincion de espeai@males ponen en riesgo la
presencia del ser humano en la Tierra y limitapesmanencia en un contacto pleno

y armonioso con la naturaleza y sus propios comgéne

Aspectos como los anteriores, son los que han ppado, desde hace
algunas décadas, a las sociedades del mundo, dewaros paises a establecer
convenios y compromisos en pro de la conservac@tos recursos naturales del

planeta con la intencidon de promover una vida reis én el presente y el futuro.

Con la intencion de rescatar parte de lo perdidasgectos tales como el
social, econdémico, cultural y ambiental, los paites establecido acuerdos
internacionales tales como el denominado “Agendgp2dducto de la “Cumbre de
la Tierra”, en Rio de Janeiro en 1992, o las “Cweslentroamericanas” de la que
se deriva el acuerdo denominado “Alianza Centromawes para el Desarrollo
Sostenible.”

La variable ambiental es una de las mas importantesar en cuenta en el
comercio internacional, especialmente durante lisnas décadas, en que la
produccién de mercancias en forma masiva ha llewad® industria mundial a
establecerse geograficamente en areas en dondetéaqdn al medio ambiente es
menos exigente.

La produccion industrial, como bien es sabido,es@nta un alto grado de la
contaminacion de la biosfera, al provocar impadmsnagnitud mundial, como es el
caso de la lluvia acida, la destruccion de la adpazono y el calentamiento del

planeta, que redunda en el deshielo de los polgengrar fuertes impactos en los
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sistemas meteoroldgicos y en las zonas costeragsa @e la elevacion de los

niveles de los océanos.

Los transportes de mercancias y materias primasroamantes, el desecho
de residuos industriales, el elevado consumo dedeedades y el aumento en la
demografia mundial, han generado una gran preoupgara los estados del
mundo, como actores del comercio internacional, ljpmcar soluciones integrales
gue involucren tanto a los actores de las relasidn&ernacionales, como a la

comunidad mundial.

Uno de los actores mas importantes en materia ehercio internacional es
sin duda las corporaciones multinacionales, quigmas su gran capacidad de
adaptabilidad a las éareas de produccién, buscandoom®s barreras para la
produccién de sus productos, contando consigo eonologias de punta y una
atractiva oferta de inversion extranjera para gaideseosos de recibirla, se
convierten en actores peligrosos para la geogsaftes embates contra el medio

ambiente. Asi es como lo ilustra la siguiente cita:

Segun Vicente Bielza;Finalmente, las multinacionales ejercen
un decisivo impacto geogréafico, basado en su poianc
tecnologico, financiero y comercial, mediatiza losriterios
tradicionalmente reguladores de la localizacion unstrial.
Conservando en el pais de origen el centro de deces (las
funciones nobles), pueden llevar a efecto la disgén del
aparato productivo (funciones banales) en aquellespacios
mejor adaptados a los objetivos de cada momentoondd la
estructura del mercado o de la mano de obra, e usd la
coyuntura politica, resultan mas favorables a logereses de la
firma. Con todo, su implantacion concreta siempralera un
aspecto importante: las condiciones de accesibilidg una
organizacion idonea de las infraestructuras, realgpotenciales,
suficientes para garantizar un buen sistema de @tmes con
las areas consumidoras y los centros proveedoresmdeerias
primas o de bienes industriales intermedi§¢$984,203)

Una de las ramas de producciéon mas extendidasl mscenario geografico

mundial, es sin duda la industria del textil, qnesa cadena de fabricacion la cual
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inicia con la produccién de fibras tanto natur@esio sintéticas y continda con
los procesos de hilado, tinte, tejido hasta culmioan la confeccién, se ha
convertido en una causa importante de la contamdinalel planeta. Asi se resalta en

la siguiente nota:

Segun Vicente Bielzd;Sobre este esquema de funcionamiento
jerarquizado ha descansado siempre la evolucionsisdtor textil,
caracterizado por una gran dispersion geograficangrced a la
sencillez de las técnicas y a la propia atomizaaitenla demanda.
Asi se explican, por tanto, los dos aspectos qua bBudefinen
con mayor nitidez: con un neto dominio de las undks de
mediano y pequefio tamafio, y la pervivencia de unealizacion
histérica, que ha tendido a aprovechar las area®guctoras de
materias primas (algodon y lana preferentemente)a |
disponibilidad de corrientes de agua idéneas paaa bperaciones
de lavado o la existencia de una mano de obra viada
tradicionalmente al trabajo textil(1984, 209)

C. Exportaciones

1.Comportamiento de las exportaciones en Cost Ric

El comportamiento de las exportaciones en Costa IRacsido muy activo, en
especial durante la ultima década, en que la divason de las exportaciones
empieza a generar un cambio positivo en la prodadeinto agroindustrial como en

otras areas de produccion que no habian sido ei@@anteriormente.

Con una tradicion exportadora enfocada en el 3geo, especial hacia el café
y el banano, no es sino hasta 1980 cuando se eanpiedar un repunte en las
exportaciones de los productos no tradicionaléss omo los textiles, productos de
papel y carton, plasticos, planchas y laminas g#&ealas, insecticidas,
desinfectantes, entre otros.

La atraccion por las exportaciones no tradiciondlegd a tomar tal
importancia, que para 1990 su porcentaje supeté ptoductos tradicionales.
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Por supuesto, la brecha entre exportaciones toediles y no
tradicionales, se amplia si se contemplan las ¢éxgones realizadas en los
regimenes de zona franca y perfeccionamiento aati@do que el crecimiento en

estas empresas es considerable.

Para Costa Rica, el mercado de mayor importandia gas productos no
tradicionales es América del Norte, seguido innmedi@nte por La Unién Europea,
especialmente por las exportaciones de café y badarregion centroamericana
representa el tercer mercado de importancia, edpemite para los productos no
tradicionales, asi como el area del Caribe, y miedpreciable, el surgimiento de los

mercados de América del Sur y Asia.

Con las nuevas negociaciones en materia de exgortaanercados, el pais

se proyecta con una nueva dimension, tal comos®ide en la siguiente nota:

De acuerdo con Gaudy Quesad&lace 10 afios para muchos
agricultores producir y exportar productos no tramionales era
casi un suefio. También lo era para los industrialéabricar
productos agro - industriales, prendas de vestirartps
electronicas, etc.. Pero hoy casi nadie le sorprenetr salir por
nuestros puertos un sinnimero de articulos con dest a
Estados Unidos, Canada, Europa 0 a otros paises de
Latinoamérica.

Pero Costa Rica no solo ha experimentado cambio lan
agricultura. Desde que el pais aceptd el reto deatar a
terceros mercados para superar la crisis economycalcanzar
los niveles de desarrollo del pasado, abrié susrfagetambién a
la inversion nacional y extranjera en otros camposCon la
creacion de los parques industriales y las zonasnfras,
actualmente se habla de la produccion de partestistronicas,
de sistemas de computacion, prendas de vestir,”eft998, 42-
43)
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2.Programas para la promocion de exportacionesosta®ica.

Dentro de toda la actividad exportadora del passghtidades que agrupan a
empresas exportadoras y productoras representaimpartante elemento del
proceso integral. En la actualidad Costa Rica eueoi diferentes programas para la
promocion de las exportaciones que estan a cargentidades, en especial de
caracter privado, que promueven de diversas fotasasxportaciones, tal como se

describe a continuacion.

De acuerdo con Gaudy Quesad@ROGRESE

Es un proyecto de competitividad de la pequefia ydiawea

empresa, y nace con la iniciativa conjunta entre i@

Interamericano de Desarrollo ( BID ) y las siguiess

organizaciones: Banco del Comercio, CADEXCO, Camada

Industrias de Costa Rica, Centro de Formacion y G@&s

Tecnoldgica (CEGESTI), Coalicién Costarricense deidiativas

de desarrollo ( CINDE ), Programa Bolivar y Union
Costarricense de Camaras y Asociaciones de la Ersgierivada
(UCCAEP).

El objetivo que se perseguia era hacer a las emggemas
productivas y eficientes en las actividades queadesdlan, con el
fin de incrementar los niveles de competitividadyglementar y
fortalecer su capacidad exportadora y permitir creauevas
fuentes de empleo.

Esto se llegaria a lograr a través de un equipo densultores
especialistas en diversas areas de la empresa ggi@frecerian sus
servicios de consultoria. Estos servicios se daacpor medio del
Sistema Integrado de Servicios Empresariales (SISEMen donde
cada entidad tendria a su cargo determinado tipo s#gvicio y un
grupo de empresarios, y se empez0 a dividir dedaisnte manera:

Banco del Comercio: Asesorias Financieras, Elaboi@t de

Estudios de Factibilidad Técnica, CADEXCO: Asesorien

Comercio Internacional y Acceso a Nuevos Mercad8grvicios de
Informacion Especializada en el area de Exportaces)

Capacitacion a empresas en Comercio Exterior, Camade

Industrias de Costa Rica: Asesoria en Innovacion oduoctiva,

Produccién limpia y Gestion Ambiental, Benchmarkegj Control de
Calidad, Mercadeo, Planeamiento Estratégico, y Fizas, Servicios
de Informacion Especializados en el area Industri&apacitacion a
empresas en Gestion Empresarial, CEGESTI: Aséso en

Aseguramiento de la



calidad, Produccion Limpia, Innovacion  Prodtiva,
Asesoramiento Tecnoldgico y Gerencia, CapacitacedEmpresas en
Gestion empresarial 'y Gestion Tecnologica, Programade
Formacion de Consultores, CINDE: Asesoramiento eniwacion
Productiva, Programa Bolivar: Alianzas Estratégicae exportacion
e Importacion de Bienes y Servicios Locales e Inicionales,
Servicios de Informacion Especializada en el are@ dlianzas
Estratégicas, UCCAEP: Asesorias EconOmicas, Sesionde
Actualizacion Empresarial, Foros de Concertacion Blanal,
Seminarios Taller y Asesoramiento Financiero.

El proyecto esta funcionando por el BID con recos del Fondo
Multilateral de Inversiones ( FORMIN ), por lo quéos servicios de
consultoria estan subsidiados, especialmente elmer afio de
proyecto, lo que se busca es que el financiamieiutera del 100 %
con la finalidad de hacer auto sostenible el proyec( en la
actualidad se financia un 20 % ).

Para que las empresas puedan participar en el potgedeben de
cumplir con el requisito de que en su planilla tesg registrados
entre 5 y 99 empleados esto porque consideran quensempresa
tiene menos de cinco empleados, no estd preparaaa fa gran
competencia y si tiene mas de noventa y nueve démftante grande
para ser autosuficiente. Este proyecto tiene viga hasta el afio 99
con la ayuda del BID pero se extiende al afio 200fr pnedio del
fondo sostenible.

Promocién del Programa:

El Programa no se promocion6 con el nombre de PRGESE BID (
FOMIN ), sino por el contrario con el nombre de lagsstituciones
encargadas como otra de las actividades que dedlatvan para asi
llegar a incentivar a los asociados y posibles aados. Estos eran
los que recibian las cartas de invitaciones a lastidtas actividades
del programa.

CADEXCO

La Camara de Exportadores de Costa Rica fue fundasia 1980
como respuesta a los retos impuestos al sector gador para asi
colaborar con el desarrollo del pais.

CADEXCO cuenta con un equipo especializado que becy evacua
directamente gran cantidad de consultas que reatizampresarios y
organismos publicos y privados, sobre los mas
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variados temas relacionados con la exportacid Los asuntos
sobre los cuales da una mayor asesoria son: ttésily requisitos
para exportar, obstaculos al comercio y como entamos, mercados
internacionales, ubicar productos en estos mercadogormacion
sobre créditos a las exportaciones, contratos dpogtacion, precios
internacionales e importadores potenciales.  Adamorganiza
ferias y misiones comerciales, cursos y seminarpega el sector
exportador.

En el area del transporte busca soluciones relatvaara facilitar el
traslado a otros mercados, de hecho es socio fuodade la
Federacidon de Usuarios del transporte de Carga desta Rica.

Los objetivos principales de ésta asociacion son:

Apoyar al empresario en sus gestiones para incretaerl volumen
de las exportaciones.

Asesorar en los distintos campos del comercio ingaional,
consultas sobre las aperturas de los nuevos messad

Concientizar y organizar al sector en la lucha ponantener los
mercados.

Representar al sector exportador ante los organismolas
instituciones y entidades publicas y privadas.

Coordinar estrechamente con el gobierno todas atpgelpoliticas
gue se relacionan con el sector.

Fortalecer la inversion y desarrollar proyectos esjficos
sectoriales.

Los diferentes proyectos de CADEXCO:

CADEXCO cuenta con diferentes proyectos para llevarcabo la
promocién de las exportaciones de las empresasacosenses, los
cuales ayudan a las empresas a concretar sus nexgoen el exterior
de los cuales tenemos:

La Camara en coordinacion con el TFOP (Trade Fatdtion Office

Canada)

Promueve el desarrollo de las exportaciones al naele Canadiense
por medio de Ferias y Misiones Comerciales. A #avde este
proyecto Costa Rica puede promover sus product@datrdo de
ubicar posibles importadores, esto lo hacen mandamah brochure o

perfil de la empresa por sector y cuando hay un onjnte se le
comunica a la empresa.
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En conjunto con el CBI de Holanda, ( Integrat Export
Promotion Programme ), CADEXCO fortalece las expariones al
mercado europeo con: seminarios de capacitacionpgramas de
asistencia técnica y actividades de promocion cocredr El
programa de cooperacion con el gobierno holandésgiste en que
el CBI promueva la importacion de productos de GodRica en
Holanda y consta de tres fases:

El CBI notifica a CADEXCO que se va a promover uipo de
producto y que envié el perfil de las empresas liesadas en
participar.

En la segunda fase se envian muestras de los pctzs, y el CBI
manda un especialista a visitar y asesorar a lagnpafias que
fueron clasificadas.

Una vez realizadas las recomendaciones del expgradaptadas al
producto se envia la empresa a Holanda a un semimade
capacitacion con todo pago ( Work Shop ), y porimld se invita a la
empresa a participar en la feria comercial o misiGomercial.
FECAEXCA (Federacion de Camara de Exportadores den@o
América)

Union Europea, como uno de los proyectos de promacide

exportaciones y fortalecimiento al sistema genezatio de
preferencias ( SGP ) agricola junto con la Unién Eapea,

CADEXCO como miembro de FECAEXCA implementa el praga

Mision de Importaciones Europeos.

El cual consistia en traer a Costa Rica Importaderele todos los
paises de la Unién Europea en sectores como plaotammentales,
frutas raices, y tubérculos. Los cuales se reuntn un esquema
de rueda de negocios y exposicion de productos xigomacion

costarricense, por medio de perfiles de las empsepeaeviamente
intercambiados.

Los servicios brindados por CADEXCO:

La Camara de Exportadores brinda también informani@cerca de
temas importantes para los exportadores en docurogmales como:

Publicaciones en la revista Intertrade, Boletin dvisual,
Suplementos, Venta de Mercado Electronico, Capadiiia Técnica
en Comercio Internacional y afiliacion a la Camara.

Asesorias en temas relacionados con: empaqueseynbalajes,
tramites de exportacion, certificados de calidadsistema
generalizado de preferencias arancelarias, rmas de origen,
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restricciones, agilizacion de tramites de exportate importacion,
aplicacion de la ley general de aduanas, agilizatide tramites de
exportacion e importacion, programa abriendo mercady ferias y
misiones, ademas asesorias en otros temas conoomas de
calidad, presentacion de productos, negociacioneterinacionales,
instrumentos de pago, restricciones, asesoria egaoizacion de
eventos internacionales, busqueda de contactos comakes en
Europa, agendas de negocios, imagen corporativargnpocion de
productos, servicios en mercados internacionalesstudios de
mercado, perfiles empresariales, informacion de qios
internacionales, venta de informacion por sectopyoducto y disefio
de catalogos y brochures de circulacion internacain

Camara de Industrias:

La Camara de Industrias de Costa Rica inicia susitiones en 1943,
y es una de las organizaciones mas grandes y repredivas del

sector industrial del pais. Se distingue por sugistente defensa del
sector y por el deseo de contribuir al progreso m@mico y social de
Costa Rica.

Desde sus inicios ha creado una gran variedad degramas en
beneficios de los industriales, y de ese modo busalacionar los
problemas nacionales.

Mision:

Fortalecer el crecimiento economico y el desarroliadustrial
sostenibles, contribuyendo e forma al bienestar e sociedad
costarricense.

Objetivos:

Influir en la formacién de las politicas estatales través del poder
ejecutivo, la Asamblea Legislativa y los partidoditicos.

Contar con una representatividad adecuada en lasfedintes
instancias politicas y empresariales.

Mejorar y desarrollar servicios acordes a las neidesles de los
asociados.
Proyectos:

Dentro del PROGRESE LA Camara de Industrias tienen u
programa llamado, Asistencia Financiera Técnica a idibnes
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Comerciales, de esta manera la Camara trabajandocenjunto con
PROCOMER desarrolla todo un programa de misionesggue asi
las empresas del sector exportador puedan particgralas misiones.

El procedimiento que lleva la mision es muy sereiyl funciona de la
siguiente manera: la Camara promociona la mision diante

publicaciones en periddicos o revistas, ademasmgae a los socios
de la Camara. Luego las empresas llevan su shiitia la Camara,
la cual desarrolla un proceso de seleccion en dorstdamente las
empresas que cumplan los requisitos ( de 5 a 99leagns ) podran
asistir bajo los beneficios del programa PROGRESES que no
cumplan los requisitos si pueden asistir pero noterdran los

beneficios que ofrece la Camara.

La Camara en conjunto con PROCOMER brinda benefisidales
como encontrar el lugar donde se realizara la misjanformacion

sobre la estructura del mercado, ademas contrata wwompafiia en
el pais donde se realizara la feria y se le enviahrochure con la
informacion de las empresas que asistiran a la rarsipara que de la
informacioén a los asistentes en la misién, ademés libspedaje y
alimentacion para una persona por empresa.

Dentro de los otros proyectos que ofrece la Camaao el programa
PROGRESE se encuentra el de Capacitacion: el cuahgiste en
varias formas de capacitar a las empresas comaola: $0S cursos en
los cuales las empresas beneficiadas mandan a sogpleados
pagando mucho menos del costo real de los recurSasninarios en
donde se traen a especialistas en diferentes tedeamterés para las
empresas, el método in house en donde la empred@iteoa la

Céamara un determinado curso que necesitan los eragtes de la
empresa y la Camara manda a un especialista imijpaittcurso de la
empresa solicitante, Fundes es un método medianteceal la

Camara paga por adelantado el costo real de lossogr a las
empresas que lo imparten, y la empresa que lo ingpawbra a los
asistentes la mitad de su costo el cual devuelvia £amara, por
ultimo las Conferencias en temas especializados €omercio

Internacional.

PROGRAMA DE APOYO AL COMERCIO INTERNACIONAL:(8
MANO A MANO PARA LA COMPETITIVIDAD )

Como parte de CINDE, el programa de Apoyo al Comerc
Internacional, juega un papel muy fundamental paral sector
productivo nacional, pues esta orientado a la tomd@ decisiones, el
cual le permite tener una vision amplia del entormaternacional y
un panorama de los productos y de las empresas andistintos
mercados, con el fin de detectar fortalezas y ddhiles.
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CINDE cuenta con una gran experiencia contactos, yae lleva
doce afios trabajando en recopilacion e informaciéabre mercados
internacionales.

El programa de Apoyo al Comercio Internacional estéegrado por
un personal calificado que recibe y procesa la infaacion de:

Precios

Regulaciones Legales

Tratados Bilaterales y Multilaterales
Estadisticas Econdémicas y Comerciales
Oportunidades de Negocios

Con la informacién que es recibida se analizan ywlan perfiles de
productos a ser introducidos a nuevos mercados:

Contactos Comerciales
Condiciones de Transporte
Estadisticas de Comercializacion
Ferias Internacionales

Tratamiento Aduanero y Arancelario
Tendencias, Nichos y Ventanas
Normas y Regulaciones

Redes de Distribucion

Usos y Costumbres de Consumo
Negociacion con Distribuidores
Marcas, Presentacion, Disefio, Empaque
Cuotas de Mercado

Como parte integral del programa de Apoyo al Comerc
Internacional se implemento el programa Mano a Manmara la
competitividad. Este programa tiene como meta esedo e
implementacién de una estrategia conjunta con langpafia
productora nacional con intencién de incursionareel mercado
internacional. De esta manera, al contratar los reeios del
Programa Mano a Mano, la compafiia nacional y el epa del
CINDE comenzaran a trabajar conjuntamente, en latinduccion de
los productos que fueses seleccionados a exportarmercado
designado.

La empresa exportadora nunca perdera el control ldeestrategia e
irh mano a mano con el equipo, hasta el momento eerealicen
efectivamente las exportaciones.

De esta manera la empresa recibira los beneficios tdo un
departamento de comercio exterior con la informagiode la
situacion internacional, experiencia, contactosjrdluencia.



Base de Datos:

Para beneficio del programa, CINDE cuenta con un wego

cumpliendo las funciones de recibo de informacionoyganizacion
de la base de datos que es procesada diariamentistimtas areas, y
gue contenia informacion de los Productos tales agrel Precio, los
Volumenes, Inventarios, Tendencias y Presentacione&demas de
informacion sobre los Mercados como por ejemplo,gBk&ciones,
Contactos, Tratados, Evoluciones.

Esta informacion es procesada y almacenada, con sg@guimiento
bibliogréafico y de contacto permanente.

Desarrollo de la Estrategia:

La gerencia del programa esta organizada por pradesles con
vasta experiencia en el campo de Comercio Exteridgsta llevara
adelante el andlisis de la informacion que recibeepiamente
clasificada por el departamento de base de datestadistica. Con
esta informacion la gerencia comienza las negoc@es con los
gobiernos, clientes y distribuidores en los distist mercados
previamente solicitados.

El equipo técnico esta en continua comunicacion ctancompaiiia,
pudiendo contar la empresa con los mismos comaisidén su propia
gerencia de exportaciones y mercado internacionakEl ejecutivo
realizara todos los arreglos de viajes al exteride la compaiiia
cuando se consideren como necesarios.

El programa MANO A MANO, disefiara conjuntamente cola
empresa la estrategia a implementar para el desbordel Comercio
Exterior de la compaifia. Esta estrategia sera lizada
especialmente y Unicamente para la compafia y senteradra con
absoluta confidencialidad. Este plan de trabajdas disefiado para
llevar los productos elegidos a nuevos mercado®leexterior y para
mayor desarrollo de los mercados ya estudiados. dfuipo
profesional acompafiara a la empresa en esta ingstion hasta su
culminacion, que sera Unicamente cuando la empresatuviera
enteramente satisfecha de los servicios prestados.esta manera la
compafia se asegura que los fondos invertidos eadtrategia seran
responsablemente utilizados y efectivos hasta &ind momento.
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Costo de los Servicios:

Este programa recibe el subsidio de CINDE vy estéigiio a la
industria nacional con potencial para la exportacido Los costos de
la asesoria varian segun la estrategia de penetrac implementar
con la empresa y seran punto de negociacion al disc los
procedimientos.

Con este programa la empresa recibir4 el trabajo de equipo

calificado en el campo de Comercio Exterior a uteacera parte del
costo que la empresa debiera afrontar si se efeudas

comunicaciones, estudios, proyecciones, contactosiggociaciones
para llevar el proyecto a un éxito. El programa NMO A MANO

esta disefiado con el proposito de acompaiar la essarhasta el
momento que se realizan las exportaciones, no esstudio tedrico
sino practico y de negocio para la compaifiia. Latenes hacer que
los productos se exporten al mejor mercado posipla los mejores
precios.

Promotora de Comercio Exterior (PROCOMER)

Es una entidad publica de caracter privado cuyasioh es facilitar
el mejoramiento de la competitividad internacionalel sector
comercio exterior mediante el fortalecimiento de ngeios que
permitan incrementar, diversificar y agilizar el owercio
internacional.

Promocién de Exportaciones

PROCOMER promueve e incrementa las exportaciones de
productos costarricenses a los mercados internaeiles a través
de los siguientes programas:

Ferias Internacionales y Misiones Comerciales; caoana
la participacion de empresarios costarricenses ewrids
internacionales generales y especializadas en eifees sectores
como alimentos, metalmecanica, productos frescodantas
ornamentales, flores y follajes, electronica, sofite y otros
productos industriales. Asimismo se organizan misg
comerciales dirigida a la consolidacion y aperturde nuevos
mercados.
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Para llevar cabo las ferias internacionales y nuses
comerciales PROCOMER disefia todo un manual en donde
describe ocho aspectos importantes para llevar &ccalichas
actividades.

Aspectos generales. En primer aspecto PROCOMER
describe lo que es una feria y dice que es un evesh que
participan compradores y expositores en un recirgonstituido
por pabellones, los cuales se dividen por standserAas describe
gue existen dos tipos de ferias, las especializaylss se dan para
determinado sector productivo y las ferias genesalgue son
aquellas donde participan todos los sectores. Eoglique las
misiones de un evento en el que un grupo de exmiotas se
reune con potenciales compradores con el fin deaafiar un
negocio a futuro. Los exportadores que participen k& mision
tendran una agenda preconcertada de citas la cualbasa en el
perfil de la empresa.

Ventajas de participar en una feria o mision comélk
PROCOMER enumera de la siguiente manera las vernsague
tienen los exportadores al participar en una feria mision
comercial;

a.Incrementar el volumen de ventas y exportaciones.

b.ldentificar necesidades, oportunidades y tendenaigsmercado.

c. Estimar la competencia.

d. Evaluar la competitividad de la empresa.

e.Establecer contactos comerciales que permiten cetar
exportaciones o Alianzas Estratégicas.

f. Valorar el producto y analizar nuevas tecnologias émpaque y
disefo.

El perfil que debe poseer una empresa para partécien
un evento comercial; Seguin PROCOMER la empresa que
participe en esta actividad debe e tener una cagadi
empresarial bastante alta, una oferta exportablestmible, y sus
productos deben poseer estandares de calidad yuetiglo
requeridos por el mercado.

Lo que debe hacer la empresa previa al evento; las
empresa participantes deben estar preparadas y wuleleemedir el
nivel de aceptacion del producto en los mercaddesaque desea
ingresar; debe identificar la competencia; estudidos costos y
las alternativas de transporte; estudiar las vemtsjy desventajas
de con respecto a las barreras arancelarias y nararelarias;
analizar los tratados de comercio con los paisesimterés vy
relacionados con el evento; identificar las ventajaompetitivas
de la empresa y del producto; observar la situacipalitica,
econdmica y social del mercado de interés; prepdesr muestras
de exhibicion tanto de ventas como promociesa preparar
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brochures y material promocional; disponer d&arjetas de
presentacion; preparar las hojas de contacto; y pattimo
elaborar las listas de precios.

Que caracteristicas debe poseer el expositor estahd o
sede de la mision; es una de las partes mas impues en el
momento de la feria ya que depende mucho de estxigéb de la
feria 0 mision. El expositor debe ser una persorniaamica; debe
poseer conocimiento de mercadeo y relaciones pasticonocer
muy bien las caracteristicas del producto ademéadateventajas
y desventajas del mismo; conocer a cerca de lasradttivas del
transporte y distribucion de productos en el meroadk interés; y
algo muy importante conocer el idioma en que seavaegociar 0
asegurarse de contar con un equipo de traduccion.

Que ofrece PROCOMER para el desempefio exitoso en su
participacion; en ferias PROCOMER ofrece al expodar una
base de datos sobre los potenciales compradoresinseg
producto; un catalogo que es lo primero que los itastes
especializados adquieren; ademas se encarga de stobis
aspectos relacionados con la construccion y decaradel stand
de exhibicion de los productos; le facilita a la presa los gafetes
para la feria; se encarga de todos los tramites tlansporte
internacional de muestras y manejo interno asegudande esta
manera que los productos que se exhibiran sean tleaaenados
y entregados a tiempo en el recinto ferial; y pdtiino se ofrecen
los servicios adicionales los cuales son: la infaoibn del
mercado meta, asesoria en mercado ferial, inforntacdetallada
sobre el evento, asesoria sobre material publiégtarcomo
brochures y participacién en revistas informativapersonal de
apoyo durante la realizacion del evento, servic® tdaduccion, y
la reservacion de hoteles y pasajes aéreos.

En misiones PROCOMER ofrece un estudio de Producto

— Mercado, en donde se da al empresario un analids su
producto en el mercado de interés; las agendas pneertadas de
negocios con base en el estudio de mercado seciétésa a cada
exportador una agenda de negocios; cada mision empdyada
por un brochure que contiene el perfil de la empaes
participante; PROCOMER se encarga ademas de la catatcion
del lugar de negociacion; realiza conexiones cors Imedios de
comunicacion mas importantes y da a conocer la tasde la
mision comercial en busca de compradores; y los édereervicios
adicionales como el personal de apoyo, el servitgotraducciéon
el servicio de reservacion de hoteles y pasajes@®r

Consejos practicos para el exportador; los siguiesison
los puntos mas importantes a tomar en cuenta poraexpositor a
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la hora de la participacion en la feria y mision owercial: debe
definir los objetivos de participacion; solicitamformacion del
evento; solicitar la informacion del mercado; prepa
presupuesto; preparar cronograma; escoger persodel stand e
instruirlo; solicitar personal auxiliar; aprobar ypagar la cuota
de participacion; brindar informacion requerida aROCOMER;
solicitar servicios adicionales; confirmar formalables aduaneras
y coordinar con PROCOMER; material informativo para
visitantes; hacer formulario de control de visitasn el stand;
completar y entregar evaluacion de participacion fahalizar el
evento; enviar perfil de la empresa y muestras plelducto para
la realizacion del estudio de mercado.

Control del éxito; Basandose en los objetivos prepto y
segun el plan de trabajo, se evalla la calidadpdeticipacion y
se hacen conclusiones al respecto. Después de zaddp el
evento es necesario verificar que tan provechososido la
participacion en la actividad por lo que PROCOMER\gara
una boleta de seguimiento al empresario quien debenpletarla
para que asi de a conocer el alcance comercial de s
participacion.

Exhibicion de productos de exportacion; PROCOMER
tiene a disposicion del sector empresarial vitrinds exhibicion
de productos de exportacion en el aeropuerto ingaional Juan
Santamaria. Son en total tres vitrinas en las cualge muestran
los productos de nueve empresas por vitrina, o saaotal son
veintisiete empresas, y se renuevan cada cuatro ene£l
mercado meta a que se dirige esta actividad esehlethpresario
turista con potencial para comprar; si en algin memto el
empresario llega a interesarse por el producto gesencuentra
en exhibicion a la par de la vitrina se encuentramas boletas
para que las llenen las personas interesadas laales se deben
depositar en un buzén que se encuentra alli mislARBOCOMER
cuando recibe las boletas las envia a las emprema mue éstas
mismas contacten con el interesado.

Proyectos Especiales; Actualmente PROCOMER esta
realizando y nuevo y moderno programa llamado Alms para
Exportadores (APEX), el cual se define como la unidle
esfuerzos entre las compafias para lograr su cortEaion como
empresas de clase mundial.

Este programa busca presentar al mercado internaeb
una oferta de productos costarricenses de grandadi, para ello
PROCOMER trata de identificar los mercados indicadpara la
exportacion de esos productos, después desarrollangs
estratégicos para poder llegar a los mercados siranges
obstaculos, ademas ayuda de manera financierseaa empresas
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con potencial internacional y desarrolla s&ws especiales de
apoyo y desarrollo para las empresas involucradas el
programa.

Las empresas que deseen ser parte de (APEX) deberan
tener una apertura de trabajo en grupo y estar disptas a
ejecutar planes de mercadeo que canalicen su acaétratégica
en el exterior. Esto porque la manera en que funwo el
programa es por grupos de empresas, las cuales dereay
participar deben de comprometerse en un 100% simSae
guedarse en el camino ya que si se empieza se teeiménar.

Este programa se explica a cualquier sector expddg
por ello se ha disefiado por proyectos individualssgun el tipo
de producto o grupo de productos que se desarrtiégo un
estricto esquema metodologico. El programa se deskr en
varias etapas entre las cuales se encuentra; elupgmiento de
las empresas, en esta primera etapa se les hacdlamado a
todas las empresas exportadoras del producto o grugpe
productos escogido para llevar a cabo el proyedt;segunda
etapa es la seleccion del mercado de exportacioriaenual las
empresas que se agruparon discuten a cerca de egahl mejor
opcion de mercado para sus productos, en la tercetapa ya
escogido el mercado se desarrolla el plan estratégin donde las
empresas participantes deben de conocer cual esoferta
exportable para sentar las bases de los planesgdugiene la
ejecucién de los planes y por ultimo la evaluaciércontinuidad.

No todas las empresas interesadas llegan a pariciya
gue el programa pide a las empresas tener una busakencia
econdmica ademas de una mente abierta para trab@argrupo
y tomar decisiones en grupo por cualquier eventdali, como
por ejemplo que las empresas necesiten en un moment
determinado asesoramiento y el costo sea muy agtas deben
estar preparadas para cubrir los gastos ya seaadslsor o de los
asesores, ademas de no oponerse siempre a ese dgo
necesidades.

La promocion del programa se llegé a dar por mediel
plan anual que PROCOMER entrega cada afio a las eegas
exportadoras.”(1998,47-61)



CAPITULO 1l

METODOLOGIA



56

A. Investigacion

1.Definicion de investigacion cientifica.

Segun Roberto Hernandez y otrbé Ja investigacion cientifica es
un proceso, término que significa dinamico, cambteny

continuo. Este proceso estd compuesto por una sddeetapas,
las cuales se derivan unas de otras. Por ello,leVar a cabo un
estudio o investigacion, no podemos omitir etapasalterar su

orden.” (1997, XXIII)

La investigacion conserva un alto grado de impaitaen la realizacion de
los proyectos de graduacion, asi como en el diavio de los seres humanos. La
humanidad, por medio de una cualidad propia irgdasle los seres humanos, es por

lo general curiosa e investigativa.

La realizacion de multiples proyectos de gran eyadura para la vida de las
sociedades del mundo, han surgido a raiz de tmaplizados por personas que
dedican su tiempo y esfuerzo a responder los cmestiientos que surgen a causa de
alguna curiosidad, ya sea por ampliar su conocimiparsonal o con la intencién de
aportar a la humanidad una respuesta que satiafggaas necesidades en aras de

proporcionar una mejor calidad de vida.

La investigacion puede ser totalmente empiricajrgisde cualquier mente
gue desee encontrar respuesta a sus problemamwosidLas personas comunes y
corrientes, que no tienen un interés primordiall@&nnvestigacién, a veces sin
proponérselo, llevan a cabo investigaciones pareordgrar respuesta a sus
inquietudes y en la mayoria de los casos parafaais alguna necesidad o
curiosidad, como por ejemplo, cuando una ama e desea preparar algan platillo
especial para su familia y no cuenta con el coniecita de los ingredientes, ni la

ubicacion de los mismos o las cantidades necegarassu mezcla.

La investigacion como un proceso cientifico quevdleuna aplicacion

especifica, aplicable a cualquier campo de estudiosido material de multiples
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estudios y de elaboracion de muy variados prooggesirven de guia para ser
utilizados en las diferentes areas y profesionda &ora de la realizacion de
proyectos.
Son muchos y muy variados los procesos disefiadim/és de la historia,
por parte de infinidad de tedricos y estudiosotaemateria que han sido utilizados
en los proyectos de investigacion.

Sin embargo, para efectos del presente trabajondestigacion, que se
desarrollara basado en las ciencias sociales, iispaente en el campo de la
administracion de negocios, se aplican cuatro nodtade investigacion que se

definirdn seguidamente.

2.Tipos de investigacion

a. Investigacion exploratoria

Para C. Selltiz,‘Muchos estudios exploratorios tienen
como objetivo la formulacion de un problema para Sdoilitar
una investigacion mas precisa o el desarrollo deauhipotesis.
Un estudio exploratorio puede tener, sin embargotras
funciones: aumentar la familiaridad del investigadocon el
fendOmeno que desea investigar por medio de un dstudas
consecuente y mejor estructurado, o con el marce quoyecta
llevar a cabo tal estudio, aclarar conceptos, edtabr
preferencias para posteriores investigaciones, reunformacion
a cerca de posibilidades practicas para llevar abega
investigaciones en marcos de vida actual, proponaoun censo
de problemas considerados como urgentes por persogae
trabajan en un determinado campo de relaciones sat&s.”
(1976, 67-68)

La investigacion exploratoria se aplica en el @nés trabajo de investigacion
en los capitulos 1 y I, en donde se lleva a cahoptoceso investigativo de la
literatura que toca topicos relacionados con ehtelel presente trabajo y que han

sido expuestos por expertos en la materia.
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b. Investigacion descriptiva

Para John Best,'La investigacion descriptiva refiere
minuciosamente a interpretar lo que es. Estad retatada a
condiciones 0 conexiones existentes, practicas quevalecen,
opiniones, puntos de vista o0 actitudes que se mer@n, procesos
en marcha, efectos que se sienten o tendencias pae
desarrollan.” (1982, 91)

La investigacion descriptiva se combina con frecie en el
presente trabajo de investigacién, con la invesiiga exploratoria
especialmente en la descripcion de las variabldgsyconclusiones del

mismo.

c. Investigacion aplicada

Para C. Selltiz y otrosHasta aqui hemos discutido problemas y
procedimientos comunes a toda investigacion en ciansocial,
ya sea orientada hacia el incremento del conocim&meneral
sobre el comportamiento humano o bien hacia la s6n de
algun problema practico. La aplicacion inmediata déos
resultados de la investigacion a las cuestionesaes inmediatas
a las cuestiones sociales ordinarias es fundamemtahte una
funcibn propia de decisiones previas en el proceste
investigacion.

Se trata de una cuestion de preferencia, es decuirs cientifico

social trabaja con el propésito de su mente de uwaalicacion

potencial inmediata o futura, o bien si es totalntenndiferente a
este aspecto. Pero el cientifico social que se qupa por la
aplicacion inmediata de su trabajo debe tener enenta este
objetivo en cada fase de su estudio. La selecciéhpdoblema de
investigacion, la eleccion del marco adecuado, edp que esta
comprometida la accién personal, la forma en que Eesentan
los resultados, todo puede afectar a la verosimditde la
aplicacion.” (1976, 507)

La investigacion aplicada se combina con el méttekeriptivo a la hora de
redactar las recomendaciones y en el planteam@mtta propuesta del presente

trabajo de investigacion.
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d. Investigacion no experimental

Segun Roberto Herndndez y otro4.a investigacion no
experimental es aquella que se realiza sin manipula
deliberadamente variables. Es decir, es investigacdonde no
hacemos variar intencionalmente las variables inéeplientes.
Lo que hacemos en la investigacion no experimergalobservar
fendmenos tal y como se dan en su contexto natuizédya
después analizarlos. Como sefiala Kerliger (197916). “La
investigacion no experimental o expost-facto es Iqueer
investigacion en la que resulta imposible manipulaariables o
asignar aleatériamente a los sujetos o a las comhes”. De
hecho, no hay condiciones o estimulos a los cuaesxpongan
los sujetos del estudio. Los sujetos son observaatosu ambiente
natural, en su realidad.”(1997, 189)

La investigacion no experimental carece de lacibeade un ambiente o
modelo que permita al investigador probar los tadok de su investigacion en un
ambiente similar al estudiado. En el caso del ptesgabajo de investigacion, la
investigacion no experimental se combina con ldferehtes métodos de

investigacion y se aplica a través de todo el joaba

Para ilustrar de manera comparativa el modelo expetal con la

investigacion no experimental, se transcribe elisige texto:

De acuerdo con Roberto Hernandez y otths, un experimento,
el investigador construye deliberadamente una stidm a la que
son expuestos varios individuos. Esta situacion siste en
recibir un tratamiento, condicion o estimulo bajoeterminadas
circunstancias, para después analizar los efectedal exposicion
o aplicacion de dicho tratamiento o condicion. Palecirlo de
alguna manera, en un experimento se construye uealidad.

En cambio, en un estudio no experimental no se domge
ninguna situacion, sino que se observan situacionesxistentes,
no provocadas intencionalmente por el investigaddén la
investigacion no experimental las variables indepéntes ya
han ocurrido y no pueden ser manipuladas, el inugatlor no
tiene control directo sobre dichas variables, no eole influir
sobre ellas porque ya sucedieron, al igual que sefectos.”
(1997, 189)
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B.Origen de los datos

1.Sujetos

a. Conjunto investigado

A continuacion se describe una definicion textwatdnjunto investigado.

De acuerdo con Jaime Arellarfo,Conjunto investigado, esto es, conjunto
de elementos que no se considera como poblacionoma muestra de una
poblacion, sino, mas bien, algo escogido por eleastigador para estudiarlo con
fines descriptivos, y el proposito es aportar unalugidon a un problema
determinado”.(1986, 116)

La aplicacion de la entrevista que se formuld p@saexpertos en la materia,
(ver apéndice N° 2), la cual procura extraer infaciin valiosa para la consecucion
de los objetivos del proyecto, se encuentra ddtadeoen el capitulo IV del presente
trabajo de investigacion. Esta entrevista, en syom@roporcion, se encuentra
desarrollada por el gerente de trafico de expanaei importacion de la Compaiiia
Textil Centroamericana, empresa dedicada a la coidfe de telas y de productos
finales destinados tanto a su propio consumo coana @l abastecimiento de telas

para empresas radicadas en el régimen de zonas.fran

También se llevo a cabo en empresas de similap6pitn, como es el caso
de Almatex S.A, uangue no arroj0 mayores elemed®wsmportancia a lo ya
obtenido, por lo que no se incluird en los resolsadbtenidos, pero se tomaran en

cuenta a la hora de esgrimir conclusiones.
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2.Fuentes de informacion.

Las fuentes de informacion corresponden a entidgdesrepresentan un
campo de valiosa experiencia en la rama de losleggxa nivel nacional, con
acostumbradas negociaciones en exportaciones ertanjpmes de textiles con

paises receptores de productos del campo en estudio

La informacion extraida, que se basa en el coneaitmipersonal, y en la
costumbre laboral del profesional a cargo, sonigmetente el insumo del desarrollo
del presente trabajo de investigacion.

C. Descripcion de los instrumentos

Antes de hacer cualquier descripcion de la ergtavidisefiada para el

presente trabajo, se transcribe una definiciérugdxdobre la entrevista en si.

De acuerdo con Marcelo Blantl.a entrevista es una
interrelacién de dos personas, en donde el entrader procede
con base a los objetivos prefijados, y obtiene elgrevistado la
informacion que requiere.”(1979, 47)

La guia de entrevista disefiada para el presettajdrde investigacion tiene
como proposito obtener informacidén de expertosaemdteria, informacion que sera
empleada con el propésito de abarcar los objetieok investigacion y desarrollar

una estrategia de internacionalizacion para la gfegy mediana empresa textil.

La entrevista diseflada esta compuesta por sietespadiecisiete preguntas
gue pretenden obtener informacion para el desarrdd las variables que se

muestran a continuacion:

* Informacioén técnica.

* Informacion comercial.
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* Opcién de mercados.

» Fuentes de financiamiento.

» Capacidad de transformacioén interna.
» Factores de competitividad internos.

» Formulacién de la estrategia.

D. Alcances y limitaciones

1.Alcances

El presente estudio pretende alcanzar a un sgéetiar rama de produccion de
los textiles, en especial al sector dedicado adafeccion, que se encuentra
constituido por un numero inferior a cien obrerogug no cuenta con practicas de
exportacion regulares para sus productos por difeserazones, y que se ha

dedicado exclusivamente a la atenciéon del mercadeésdtico.

A su vez, pretende proporcionar a ese sector strumento que le permita
evaluar sus estructuras y llevar a cabo una egiaapara modernizarse y enfrentar
los embates de una fuerte competencia en el mentadonal; y ademas poder
subsistir, crecer y por que no obtener rentabilidied su gestion empresarial,
participando eficientemente con empresas de magiha, ten mercados del

extranjero.

2.Limitaciones

En términos generales, se puede mencionar queagbrninconveniente se
presentd a la hora de obtener la informacion denasresas, debido a las multiples
ocupaciones de los ejecutivos. Sin embargo, ndfigigrun factor relevante en la
conclusion del trabajo.



CAPITULO IV

RESULTADOS
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La recopilacion de la informacion necesarigapabtener los alcances del
presente trabajo de investigacion, se hara med@ndesefio de una entrevista que
pretende evaluar todas las variables de los obgfwopuestos. Para tales efectos,
resulta de invaluable importancia los aportes gere especialistas en la materia,
como es el caso de personal a cargo de la actideachportacion y exportacion de
empresas de trayectoria en el campo.

A. Entrevista

La entrevista estd diseflada en siete partes, conotal de diecisiete
preguntas de las cuales, las primeras quince plateextraer de los expertos
informacién que permita conocer el ambiente enuel se desarrolla la actividad
exportadora de empresas dedicadas a los textdest® lado, las preguntas N° 16
y 17, involucran un analisis global de algunesmds, los cuales seran de vital

importancia en la formulacion de la estrategiantiernacionalizacion.

El objetivo de la entrevista es obtener la infarida de primera mano,
manejada por los encargados de empresas expodattaxtiles del pais, para lo
gue se llevd a cabo una entrevista con el geremtéralico de exportaciones e

importaciones de la Compafiia Textil Centroamerice@@or Carlos Bonilla D.

En cuanto la pregunta acerca de las normas denorigesanitarias y
legislacion de exportaciones que se deben tomacuenta por parte de las
empresas exportadoras de textiles en el momenitecdesionar en los mercados

extranjeros, la respuesta fue la siguiente,

“De acuerdo con el gerente de trafico de exportacide la
Compaiia Textil Centroamericana, en lo que se redi@ normas
de origen, con relacién al mercado centroamericano existen
mayores trabas, dado que este mercado estd corsidecomo
doméstico y los acuerdos para la exportacion detikes no
ofrecen mayores obstaculos. Sin embargo, las exgmanes a los
Estados Unidos, donde se da el grueso de las eapmmes de la
empresa, se establece como norma importante la idadt de
algoddn que contienen las prendas confeccionadag ¢endran
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ese destino, y se establece que estas prendas dslear con una
confeccidn con telas de un porcentaje superior alauenta por
ciento de algodon. Es importante resaltar que enaemateria,
por medio del acuerdo establecido por la adminisita Clinton,
de los Estados Unidos, para la Iniciativa de la Qua del Caribe,
libera las exportaciones de textiles mediante lama de que las
prendas que ingresen a ese pais sean confeccionacas
materias primas procedentes de los Estados Unidosasy
demostrado mediante las correspondientes certifioaes.

En lo que se refiere a normas fitosanitarias, lanpresa
debe contar con un regente debidamente incorporadi@olegio
de quimicos de Costa Rica, que certifique las coiahes tanto
de las materias primas y de los productos de exqmén inscritas
en el Ministerio de Salud. Asi como en el caso deskportacion
de telas, o de las telas que se venderan a las esasr que
confeccionan prendas bajo el régimen de zona franca

Para la exportaciéon de los productos de la empresa
importante tener en cuenta la legislacion del paésn especial la
legislacion de aduanas y la legislacion laboral, eadas para
acceder al mercado de los Estados Unidos, es ingmbettener en
cuenta la legislacion que protege a la nifiez deskplotacion y lo
referente a la discriminacion, ultimamente a tomadgran
trascendencia la ley de propiedad intelectual.”

En relacion con los medios de transporte mas edpgeen la exportacion

de textiles y sus razones, la respuesta fue laesitgu

“El gerente de exportaciones e importaciones deClampaiiia
Textil Centroamericana, aduce que el tipo de traos@
empleado en la exportacion de textiles, dependdusikcamente
del volumen de la exportacion, sin embargo, diceeda mayoria
de sus exportaciones a los Estados Unidos, por liécacion de
sus clientes y los volumenes que varian de acuecdo las
necesidades de las épocas del afio, son realizadagienayoria
por la via aérea. La razon por la que explica esituacion, es
gue el costo del transporte maritimo a pesar de s&s bajo,
representa un riesgo para el producto, dado la w@uivn de
puertos cercanos a sus compradores no es senc#éldograr a
causa de lo extenso del territorio norteamericandoycostoso del
transporte terrestre en este pais, junto a estasuristancias se
debe de tomar en cuenta que los textiles no debepermanecer
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por mucho tiempo almacenados, debido al mal oloregtoman,
causando devoluciones y molestias por parte decl@ntes.

Por su parte, en la atencion del mercado doméstico,
incluyendo en centroamericano, por razones de ecui® en el
transporte y la rapidez de las entregas, el medésrempleado es
el terrestre, mediante la modalidad de conteneddres

En relacion con la dindmica de los seguros acostoiols para las

exportaciones de textiles, se responde de la sifgureanera:

“El gerente de trafico de exportaciones e importaces de la
Compaiiia Textil Centroamericana dice al respectojeqsu
recomendacién para la utilizacion de podlizas de expcion son
las siguientes: una pdliza por cada exportacion,egeubre la
produccién exportable de puerta a puerta, o seaddegjue el
embarque sale de la fabrica hasta que llega a mars
importador, sin embargo esta modalidad puede reprgar un
incremento en los costos cuando las exportacionesn s
frecuentes. La otra, es una pdliza que mantiene grédito
revolutivo de acuerdo con los embarque y los pagles la
compafiia, permitiendo a ésta reducir los costos pse rubro,
este tipo de poliza es mas recomendable cuandeXasrtaciones
son mas frecuentes.”

En cuanto a la pregunta relacionada con los paiges representan
competencia para Costa Rica y las fortalezas cencgantan, la respuesta dice

asi:

“De acuerdo el gerente de trafico de exportaciones
importaciones de la Compafiia Textil Centroamericanaon
muchos los paises en el mundo que representan coemoeé
para el sector textil costarricense, como es elacde los paises
con altos niveles de industrializacién y tecnologfegero para esta
compafia la mayor competencia la representan logspa de la
region centroamericana y el Caribe, en especial ptas
diferencias que representa los costos fabriles, ideba que los
costos de mano de obra son méas elevados en Costa, Ri
representando para los paises competidores una afeda,
aunque si resalta la calidad de la mano de obra ioaal.”
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En relacion con los canales de distribucion y Idientes finales, el
entrevistado se refiere a lo actuado por la empogesa él representa de la

siguiente manera:

“Segun el gerente de trafico de exportacién e im@mion de La
Compafia  Textii Centroamericana no cuenta con
comercializadora en los paises a que exporta, pmrque sus
clientes finales son comercializadoras con las gienen una
relacién directa y estas a su vez hacen llegar pugductos al
consumidor final.”

En relacion con la pregunta sobre los medios de pag acostumbran las

empresas textiles, asi se refiere el entrevistado:

“De acuerdo con el gerente de trafico de exportacide
importacion de la Compaifia Textil Centroamericanapeesa
que, el medio de pago que guarda mayor seguridad y
confiabilidad para las partes es sin duda la cada crédito, sin
embargo, éste es un medio bastante oneroso y erdplear esta
compafia solamente cuando la relacion entre ellos e
importador es relativamente nueva, 0 sea que selempolo con
clientes con los que no mantienen una relacion caouial
regular, esto por cuestiones de seguridad, y cuarsgotrata de
clientes frecuentes, por confianza, se suele trabajcon
transferencia bancaria.”
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En relacion con la pregunta acerca de si los tostatk libre comercio
representan una opcion favorable para la pequefimegiana empresa

exportadora de textiles, la respuesta es la sitgiien

“Aduce al respecto, el gerente de trafico de expoibn e
importacion de la Compafia Textil Centroamericangue el
problema que existe con los tratados de libre coomeres que el
pais no es productor de materia prima de textilegye por lo
tanto el valor agregado en la confeccion de prendapresenta
alrededor de un 35% del precio final. Tomando comjemplo el
caso del tratado de libre comercio con México, elrevistado
aduce que existe clara desventaja en el caso detosede los
textiles, dado que ese pais no es un comprador @ernzxia, sino
mas bien un fuerte competidor dentro del mercadarsistico y
en el mercado estadounidense ya que es un pais da a
produccién exportable y con mejores condicionesese mercado
debido a su relacion comercial con los Estados Wsdnediante
el tratado del NAFTA, sin embargo, aclara que el naficio
puede ser percibido de mejor manera por el comdiz#or, mas
que por parte del industrial que es quien se ve prayente
afectado.”

En cuanto a si existe capacidad y eficiencia potepde la pequeia y
mediana empresa del textil para atender el mernadmnal, el entrevistado se

refirié asi:

“De acuerdo con el gerente de trafico de exportati@
importacion de la Compaiiia Textil Centroamericana, pequeiia
y mediana empresa del textil cuenta con capacidadicgente
para atender el mercado nacional, pero se ha fatltaeh cuanto a
la eficiencia, dado que el mercadeo de los prodsato responde
a las necesidades del consumidor, descuidandosesi@ategia
para mantener como lideres a los productos que s&n h
posicionado en la mente del consumidor y esto dagpara los
productos importados ocupen posiciones de liderazgo el
mercado nacional.”

Con la intencién de recibir una opinion sobre Ipsrtunidades que puedan

tener la pequefia y mediana empresa del textil etaCRica, ante una incursion



69

comercial exitosa en el mercado centroamericano, sga de caracter

experimental, ocasional o regular; el entrevistdide asi:

“El gerente de trafico de exportacion e importaciéde la
Compaiiia textil Centroamericana, hace mencién deeqsu
representada ha realizado incursiones en el mercado
centroamericano desde hace cuatro afos, a sabiertlagjue El
Salvador es el mayor productor en la rama de lostites a nivel
centroamericano y que cuenta con ventajas con respe Costa
Rica, eso no quiere decir que no existan nichosrdercado sin
atender y que su empresa exporta sus productos isgzatales
como Guatemala, Honduras, El Salvador y Nicaragua chanera
bastante regular, representando un buen mercado gados
productos de Costa Rica.”

En lo que se refiere a la pregunta sobre la capddidanciera de la pequefa
y mediana empresa del textil para soportar un camberno en sus estructuras y

solventar los costos de un proceso de exportaagmespondio el entrevistado:

“De acuerdo con el gerente de trafico de exportactide

importacion de la Compafia Textil Centroamericanaa

capacidad financiera de la empresas es relativalaahora de

realizan una reingenieria en sus estructuras y drantar los

costos que involucra la actividad exportadora tadngo son las
ferias y las misiones comerciales, estos son rubgas merecen
un gasto elevado y en el caso de su representatts €9stos son
cubiertos con capital propio, pero es importanterar en cuenta
gue ésta es una empresa que tiene en el mercadoded&siarenta
afios y se puede considerar bastante consolidada.”

En cuanto a si conoce instituciones que brindedito® accesibles para el

desarrollo de la actividad exportadora, la respukes la siguiente:

“El gerente de trafico de exportacion e importaciéte la
Compafia Textil Centroamericana, considera que egpbrtante
mantener una relacion crediticia constante con alga entidad
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bancaria y que en el caso de ellos, lo hacen cohazico Interfin, por
existir afinidad de los propietarios del banco ctmempresa.”

En cuanto a si se cuenta con apoyo gubernamentah |p pequefia y

mediana empresa del textil para el desarrollo éxpertacion, se dijo asi:

“Segun el gerente de trafico de exportacion e imfamion de
la Compania Textil Centroamericana, el apoyo gubamental
esta dado mas que nada por parte de PROCOMER, can |
realizacion de capacitacion mediante seminarios queele brinda
a los exportadores, ademas resalta la funcién reatla por la
camara de cuotas textiles, que administra las cwotaara la
exportacion tomando en cuenta la capacidad de laspeesas
tanto con cuotas basicas como contingentes.”

En relacion a si cuentan las PYMES nacionales pepgonal idoneo para un
proceso de transformaciéon o se debe contratar marsta respuesta fue la

siguiente:

“Segun el gerente de trafico de exportacion e imfamion de
la Comparfiia Textil Centroamericana, la PYMES nacigles han
llevado a cabo cambios en sus estructuras, obedelde
precisamente a necesidades del mercado, por lo @se que
subsisten es porque han demostrado capacidad, adesra el
caso de su representada, el personal operativoasacitado en
caso de practicarse algun cambio o cuando se adguigeueva
tecnologia.”

En cuanto a si cree que la capacitacion y el ddtamel personal de una
empresa dedicada a la exportacion de textilesngpariante para el logro de sus

objetivos y si hay instituciones que la brindengspuesta fue:

“De acuerdo con el gerente de trafico de exportati@
importacion de la Compafia Textil Centroamericanan efecto
los objetivos de la empresa estan ligados al desfiopde su
personal, por lo que la capacitacion y el desarmotlel mismo son
importantes para su logro, en cuanto a las institomes que



brindan este servicio, se cuenta con colegios téogj el INA, la
Cadmara de Industrias, la Céamara de Exportadores,
PROCOMER, etc.”
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En relacion con la opinion que le merece la teqjial@ue se emplea en la

industria del textil y la posibilidad de mejoragahas areas para alcanzar mayor

competitividad en los mercados extranjeros, lauesia fue la siguiente:

“Segun el gerente de trafico de exportacion e imgamion de la

Compaiiia Textil Centroamericana, considera que sgede que
no se cuenta con tecnologia de punta, como la emagée en

paises mas industrializados, para el medio en gaelssenvuelve
la industria nacional, la tecnologia que se emplea bastante
idonea pero que es importante tener conciencia dee para

alcanzar competitividad es util estar renovandoseawdo el

mercado asi lo requiera.”

En relacion con los factores que toman en cuerga ol@anizaciones

internacionales para evaluar la competitividad depais, en especial lo que

atafie a las empresas, tales como, grado de inimaklzacion, investigacion y

desarrollo, administracion y recurso humano; alesgtado se refirio asi:

a)

“En una opinidn muy personal del gerente de traficte
exportacion e importacion de la Compadia Textil
Centroamericana, con relacibn al grado de
internacionalizacion y refiriéndose al comercio extor,
opina que los esfuerzos realizados por las empresas
han visto en cierto grado diezmados por la influgmc
politica y el poder de algunos grupos economicos,
ademas de que a pesar de existir en algunos sestore
productivos algun grado de innovacién, ésta se ve
truncada por la falta de capacidad de produccién
empresarial para atender a mercados de alto volunden
consumo. Con relacion al proteccionismo nacional,
expresa el gerente que hace algun tiempo se dio de
manera mas fuerte, sin embargo, en la actualidad e
proceso de globalizacién se ha roto en gran medida

el proteccionismo y la internacion de productosplis se

ha masificado de tal forma que en algunos casosTess
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rentable comercializar que producir. Al referirsd e
gerente a las alianzas estratégicas, se refierdlasede
manera bastante positiva, sin embargo, opina que la
poca industrializacion del pais no permite que éstse
den en mayor grado. Al tratar el tema de la invensi
extranjera directa el gerente opina que esta sewisto
mermada a causa de la falta de estimulo. Considela
gerente, que en el pais las empresas se encuentran
abiertas a la variable cultural y que para ello se
mantienen relaciones con diferentes camaras de
industriales tales como las de Estados Unidos yl€hi

b) “Con relacién la investigacion y desarrollo realida por
parte de las empresas nacionales considera en geren
que ésta es poca y que lo que se ha dado esta adoc
mas bien al descubrimiento de nuevas tecnologias go
su debido momento puedan ser aplicadas a la produtc
nacional, por lo que la produccion en materia de
propiedad intelectual es muy baja.”

C) “ Con relacion al factor administracion, opina eleyente
que en el pais existe capacidad gerencial e inig@atpor
parte de las empresas nacionales y que la eficiarem los
negocios estd determinada por las circunstanciasl de
mercado.”

d) “Al referirse al recurso humano, opina el gerentauq la
poblacion cuenta con caracteristicas tales como la
disposicién al trabajo en aras de alcanzar una nrejo
calidad de vida y la estructura educativa ha perichat
tanto la especializacion del trabajo como una
diversificacion del empleo en las multiples ramas th
produccién.”

Al referirse a los aspectos que deben tomarse entapara formular una
estrategia de internacionalizacion basada en ekeséales como oportunidades,
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capacidades internas, preferencias de la empresstricciones ambientales, la

respuesta fue la siguiente:

* Oportunidades.

“ De acuerdo con el gerente de trafico de exportatie
importacion de la Compafia Textil Centroamericandas
oportunidades para una empresa que desee introckeien el
mercado extranjero existen, solo que es cuestionbdscarlas y
mantenerlas.”

» Capacidades internas.

“Destaca el gerente que las capacidades de la esgpaeben ser
bien conocidas y no arriesgar en compromisos queseopuedan
cumplir con eficiencia, por lo que es importantey@ si en algin
momento no se tiene capacidad financiera, podenteo con
entidades a las cuales acudir en caso de una nel@kiurgente.
También hace referencia a la capacidad de producci§
comercializacion.”

» Preferencias de la empresa.

“Aduce el gerente que las preferencias de la empréegben
estar directamente ligadas a las preferencias de dtientes y al
formular una estrategia, éstas deben estar enfocada las
condiciones del mercado.”

* Restricciones ambientales.
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“El gerente opina que en cuanto a restricciones bientales es

poco lo que se puede temer, ya que en su gran niayson
salvables, como lo son los obstaculos en materiadeanas y la
competencia desleal, pero que en términos generalas
restricciones que pueda ofrecer el entorno son parde la
actividad del sector.”

Al realizar un comentario general de la entrevestamportante referirse a cada
uno de los temas abarcados en forma individuameios de manera somera en

cuanto a lo que las respuestas significaron, p gué se pueda aportar al tema.

La informacién técnica en materia de normas deeariditosanitarias y de
legislacion, obtenida en la respuesta brindada gboentrevistado es de mucha
utilidad para el logro de los objetivos del trabajado que permite obtener un
panorama que debe tomarse en cuenta a la horacdesionar en los mercados

extranjeros.

Siempre dentro de la variable de informacion tnel factor transporte
representa un rubro importante en los costos der&qion y del producto en si, por
lo que debe de analizarse la modalidad por utjlizarsélo tomando en cuenta su
costo, sino también factores especiales de ld8etexdado que por su naturaleza

éstos se pueden convertir en productos perecederos.

El manejo de la materia de seguros es de vital irapcia para la gestion
exportadora, ya que permite analizar la mejor apeid aras de la economia, para la

reduccion de costos de exportacion.

El analisis y el conocimiento de la competenciaresema de mucho cuidado
para las empresas dedicadas a la exportacion dextdes, dado que es significativo
para la estrategia por implementar a la hora dersienar en los mercados

extranjeros.

Los altos costos que representa el tener perstesthcado en los paises
receptores de los productos de la compafia expoaadsi como la inversion en

infraestructura y otros costos involucrados en relcgso, hacen poco viable el
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establecimiento de una filial de distribucién en fmises importadores, por lo
gue el proceso de comercializacion se deja a eapreslicadas en el exterior que

cuentan con mayor conocimiento del mercado.

El medio de pago representa en buen grado, laidague que el exportador
recibira en forma eficiente el pago por su expadtad_os diferentes medios de pago
con que se pueden realizar las exportaciones tiangarticularidad de que cuando
son muy agiles y de bajo costo, tienen un alto grde inseguridad, y por el
contrario si su seguridad es alta su costo tambi&s. Por lo tanto, es importante
seleccionar el méas idéneo, de acuerdo con el tgp@xportacion y la confianza

establecida entre importador y exportador.

Bastante se ha dicho sobre los tratados de libreeiemo, y es posible que las
empresas del pais aun conserven vestigios del maggalino de sustitucion de
importaciones instituido en la década de los sater8in embargo, lo expresado por
el entrevistado en relacion con que Costa Ricasnpreductor de materias primas
textiles, representa para la pequefia y medianaesaptel textil una desventaja
competitiva ante paises que ostentan mayores asrdajnpetitivas en la produccién
de hilazas como materia prima de los textiles.|®danto, tener acceso a mercados
de alto consumo no representa mayor ventaja salet agregado en la confeccién

de prendas textiles continua siendo bajo.

La atencidén eficiente del mercado domeéstico puedeesentar para la pequefia y
mediana empresa del textil, una buena opcién parabtencién de recursos y
capacidades necesarias para llevar a cabo un néicigosicionamiento en los
mercados extranjeros. Sin embargo, como se sefidéaantrevista, un descuido en
la estrategia de mercadotecnia puede causar qdagbos importados se posicionen
de manera mas eficiente, provocando serias disinimegs en las ventas en el

mercado nacional.

Al tomar las palabras del entrevistado, se pue@ercque el mercado
centroamericano representa una buena opcion pareuasion de la pequefa y

mediana empresa del textil radicada en Costa R@a.embargo, también se
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desprende de su opinion, que estudiar el mercaatooaenericano y encontrar
nichos de mercado podria ser una aventura de megogue proporcione
satisfacciones positivas a empresas nacionalesyvegtando que este mercado

representa un volumen de consumidores bastanter magel mercado nacional.

Como se manifiesta en la respuesta sobre la dguhdinanciera de la
empresa pequefia y mediana del sector textilesegstaly relativa y eso dependeréa
mucho de su posicion y calidad de gestion, siardepr fuera cual ha sido su
trayectoria econémica y la proyeccion que ha teredoel mercado financiero
nacional e internacional.

No fue posible, en el caso de las institucioneditcés, saber si existen lineas
de crédito especial por parte de entidades fineasi@pero si es conveniente resaltar
la importancia de mantener constante relacion coidadles bancarias que puedan

atender una solicitud de crédito de manera pronta.

En cuanto al apoyo gubernamental, es importarg@ac que ademas de la
capacitacion y los programas de promocion de eapories con los que cuenta
PROCOMER, el gobierno en su interés por promoasrelxportaciones del pais,
realiza desde sus embajadas y por parte de la ethadidn en turno, el desarrollo
de politicas que promueven la imagen del pais yociagones en misiones
internacionales para acercar a los productoresomaels con los mercados
extranjeros, ademéas de las inversiones en infteésta vial, portuaria y

aeroportuaria que benefician al proceso de exporac

La capacitacion no deja de ser una variable inptetde tomar en cuenta
cuando se realizan cambios en los procesos de mpae®a; tanto en la parte
operativa como en los estratos en que se tomasiaiees, y es conveniente también
el pensar en incluir personal especializado eragb de detectarse alguna debilidad

en algun area.
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En relacion con que si se considera valedero ekntano de la respuesta
sobre la capacitacion y el desarrollo, es impogtantluir que las universidades
pueden resultar una buena fuente de informacidwesfigacion para las empresas
del pais en materia de capacitacion y desarroliemas de las entidades

involucradas en el proceso exportador.

La tecnologia es una de las variables que puedesapar gran competitividad
en la industria del textil, y ademas ser un fagtguortante para las economias de
escala. Esta puede significar reduccién de costamejora en la calidad de
produccién, pero es importante analizar el mercada capacidad de formular
estrategias de mercadeo de los productos a ladearalizar inversion en este rubro,

para no mantener capacidad tecnoldgica ociosagguesente un gasto adicional.

El grado de internacionalizacion de un pais e®faptportante en la evaluacion
para determinar su grado de competitividad; pet® & encuentra determinado por
la gestion y accion realizada por parte de lasresas, por lo que una cultura
empresarial enfocada al comercio exterior, a lacatén de inversién extranjera
directa, a la reduccion del proteccionismo y adaggacion de alianzas estratégicas
gue permitan la creacion de patrimonio del concmma para las empresas

nacionales, permitiria al pais ubicarse en mejsign a nivel internacional.

La investigacion y desarrollo son factores impdearpara la competitividad de
los paises; sin embargo, este es un campo quéaresuy oneroso para las empresas
de los paises en vias de desarrollo. A raiz deesstjpie en este campo la primacia la
han mantenido los paises que tienen empresas qmactidad economica muy
elevada en comparacion con las empresas de Ileasspdé la periferia. Por lo tanto,
en materia de propiedad intelectual, son los palsksentro los que mantienen la

hegemonia en este campo.

La administracion como factor de competitividad essprial representa una
actividad de invaluable importancia, dado que ¢m d¢scansa la eficiencia en los

negocios y las decisiones gerenciales que detenneirdesempefio corporativo.
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El recurso humano como factor de competitividadues de los que mayor
satisfaccién ha producido a nivel macroeconémiquaéd debido a la trayectoria que
ha tenido en cuanto a la educacion. Esto permigelagpiempresas tanto nacionales
como extranjeras se vean favorecidas con la fuelmaal, al tener que reducir sus

costos de capacitacion y alcanzar mejores nivelezlidad.

Para tener acceso a las oportunidades es impopargd¢as empresas que deseen
incursionar en mercados extranjeros, mantenerseelemercado y definir su
estrategia de manera clara y evaluarla constanterpama realizar los ajustes que el
ambiente le requiera, sin olvidar una planificacgure tienda a mediano y largo

plazo.

La identificacion de las capacidades internas dengpresa al igual que la
posibilidad de introducir economias de escala elagdas etapas de la cadena de
valor, es importante ya que la reduccion de lososog la eficiencia de la gestion, ya
sea en la adquisicion de la materia prima, la e&ddon del producto o su
comercializacion representan aspectos que vanlgarst en las utilidades de la

empresa.

En relacién con la opinion expresada por el erdgtado en cuanto a las
preferencias de la empresa, es importante destaeasi bien es cierto que las
preferencias de los clientes son importantes paréomadas en cuenta a la hora de
formular una estrategia de internacionalizaciombigén hay que dar crédito a las
preferencias por las que se inclinan los lideeetacempresa. Estas preferencias se
definiran con los objetivos que se establezcanaepldnificacion, las capacidades
con gue se cuentan, la eleccién de los productos gnercados o segmentos en los
cuales se desea incursionar, incluso la selec@donsicanales de distribucion y los

medios de transporte.

En cuanto a las restricciones ambientales con gedeyencontrarse una empresa

gue se internacionaliza, éstas se puedeonsac en diversos aspectos de la
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actividad tales como el producto mismo, los mersagidhasta a lo interno de la

empresa.



CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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A.Conclusiones

1.Informacion general

La informacion técnica que debe manejar las eraprgsie buscan ofrecer
sus productos en el extranjero, tal como es el dadas normas de origen para las
pequeiias y medianas empresas de los textiles eta ®isa, representan un
obstaculo para cualquier intencion de internacinaaion; debido a que el principal
mercado para los textiles nacionales es sin dul&stados Unidos. Sin embargo,
las normas de origen establecidas por este paixcaerdlias posibilidades para
empresas que deben buscar reduccion en los castascddena de valor, a la hora
de adquirir materias primas en mejores condici@eesmomicas. Tal es el caso de
liberalizacion de las exportaciones de textilesa gais con la condicion de que las
materias primas empleadas para la confeccion derdeslas sea con telas e hilazas
producidas alla, lo cual significa una desventa@epgempresas que pueden producir

con materias primas de otros paises que ofrecaresajondiciones de precio.

Tanto las certificaciones que se deben emitir esobss normas de origen
como las fitosanitarias representan un costo @uitipara los productores, el cual
se vera reflejado en los precios finales de losdymtos, lo cual le resta

competitividad.

En materia de transportes, los costos de este nibisolo incrementan los
precios finales de los productos, sino que vuelwgs complejo el proceso de
exportacion, esto porque al contarse con Estadado’rcomo el mercado mas
importante para los textiles costarricenses, y 8T su extension territorial tan
amplia, el grueso de los clientes se encuentraoeaszretiradas de los puertos

maritimos, por lo que la mayoria del transportdedge realizar mediante via aérea,
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la cual por naturaleza es mucho mas onerosa quaridma, trasladandose asi

este costo al precio final de las prendas de exgort.

En relacion con la informacion comercial que debramnejar las empresas,
uno de los factores que representan mayor riesgma pel éxito de
internacionalizacion de las pequefias y medianasesap del textil costarricense es
la competencia. Esta genera un doble campo deorigagjue se presenta tanto en el
mercado internacional, con paises de mayor capghd®tanoldgica y productiva,
como en el mercado doméstico, con la internacigordeéuctos textiles provenientes
del exterior a precios mas bajos. La competenci@rriacional limita las
oportunidades de Costa Rica para competir por é&xgones en el mercado
estadounidense, que es el de mayor acceso, al daeehacerlo con paises tales
como los asiaticos y el resto de Centroamérica @aglbe. La industria del textil
costarricense se ha visto también afectada poratdp de libre comercio con
México, dado que los términos de intercambio erafaa de produccion del textil
entre ambos paises son totalmente desproporcioryadbsercado nacional se ha
visto saturado de productos textiles a precios b#ss que los ofrecidos por la
industria nacional. Ello ha causado esto una lgidtaen la capacidad econémica de

la industria nacional para la internacionalizacion.

La capacidad econOmica de las pequefias y medampsesas del textil
costarricense representa un limitante para nedooes mas eficientes en el
mercado internacional, debido a que los canaledisigbucion son en su mayoria
escasos Y las negociaciones para la comercializalddos productos textiles en el

exterior se resumen practicamente con mayoristas.

La informacion comercial en relacion con los medite pago con que se
cuenta en las transacciones internacionales, egessun rubro que genera costos
para los precios finales de los productos de eapidn, a pesar de que la seguridad
del pago es un factor importante; cuanta mayorrgdagl) el incremento en el costo
es mayor, tal es el caso de la carta de crédi®,representa para el exportador el

mayor grado de seguridad pero también su costagonmeroso.
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2.Condiciones de exportacion

En relacion con las opciones de mercados y ldadwa de libre comercio,
Costa Rica se ha visto afectada en el mercadomalgior la falta de una estrategia
eficiente que le permita contrarrestar la interdlaale productos textiles, en especial
los provenientes del tratado de libre comercio &béxico. Esta situacion ha
generado para la pequefia y mediana empresa dél destarricense una baja
importante en sus ventas en el mercado nacionahydesventaja competitiva para
con los mexicanos a la hora de exportar a esetphtfimo se puede observar en los
datos estadisticos que se encuentran en el apétike

Otra situacién negativa de los tratados de libnmercio para la rama de
produccion de los textiles es el hecho de que Ristano es lider en la produccién
de materias primas tales como hilazas de algodt@iae sintéticas. Esta situacion
provoca que la mayoria de las materias primas siebanportada, lo que causa que
el valor agregado a las prendas de exportacionubcan las expectativas de las

normas de origen requeridas por los tratados de dimercio.

En cuanto al mercado doméstico, incluyendo el roamntericano, las
empresas costarricenses han descuidado el aredéa mercadotecnia y esto ha
redundado en el posicionamiento de los productdsarggros en la mente del
consumidor, desplazando su interés hacia produgtesofrecen mayor ventaja de
precio y reduciendo en forma significativa las wsntdel sector industrial y

comercial nacional.

En relacion con mercados regionales, Costa Riagadrdenido una marcada
pasividad en lo que se refiere al mercado centroeam®, y a pesar de ser éste el
segundo mercado de importancia para los textilsgaicenses, como se muestra en

los datos estadisticos del apéndice N° 3, contiagasin explotar.
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En lo que respecta al financiamiento para la mateionalizacion de las
pequefias y medianas empresas del textil costasecem general éstas no cuentan
con la capacidad financiera para llevar a caboinversion eficiente en un proceso

de exportacion ya sea experimental, ocasional daeg

Las posibilidades de las empresas nacionales pa@quirir créditos
especiales para la actividad exportadora son rédsicidado que el mercado
crediticio no ofrece condiciones especiales panatéanacionalizacion.

La preocupacion del gobierno por la rama de prddacde los textiles ha
sido de gran importancia para ese sector; sin egunpbat apoyo gubernamental se ha
enfocado y ha sido mayormente aprovechado por sapie mayor envergadura y
con ventajas competitivas bien reconocidas, quexamddesventaja el sector de
empresas pequefias y medianas que no logran alcknxzdyeneficios que las
politicas del gobierno ofrecen para la industricteletil.  Esto se puede apreciar en
apéndice N° 3, al compararse las exportacionessgquealizan por el réegimen de

zona franca y perfeccionamiento activo, con lazadas por ventanilla Unica.

La capacidad de transformacion interna de una e€apes una variable de
gran importancia a la hora de realizar cambios naptes, tal como seria el caso de
un proceso de internacionalizacién, por lo quenkelision en contratacion de
personal especializado es de vital importancia parpresas pequeias y medianas
del textil costarricense y no apoyarse solamentelaecgapacidad del personal

existente.

En cuanto a la capacitacion y desarrollo del peisao se debe dejar soélo
para los momentos de cambio, sino que debe seripgrbrtante y constante para la

motivacion y calidad del personal de todos losaéstrde la organizacion.

A la hora de un proceso de transformacion denipresa, la variable
tecnolOgica representa un punto importante de zaration sumo cuidado, dado que

debe ser tomada en cuenta a la hora de la planditaya que es conveniente
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ajustarla a las necesidades para no excederse memnada la capacidad,

provocando costos innecesarios para la empresa.

3.Estrategia de exportacion.

El grado de internacionalizaciébn como factor denpetitividad interno de
un pais, radica especialmente en la accién ejeprdaus empresas. En Costa Rica,
este es un factor en el que la pequeiia y mediapeesandel textil no ha mostrado
gran participacion y de ahi que ahora mas que nesteasector industrial se ha visto
golpeado en su mercado doméstico por las accioeesnpresas extranjeras de
paises con una cultura empresarial mas agresivandmdalidad individualista con
gue se han administrado las empresas textilesals] pausada por las corrientes
politicas no ha permitido que este sector estahlalianzas para alcanzar metas que

son comunes, pero que cada cual desea lograrraa fodividual.

En cuanto a ciencia y tecnologia como factor depatitividad interno de un
pais y también responsabilidad de sus empresa®g dsstacar la falta de inversion
en centros de investigacion y desarrollo y en eéapen el campo comercial e

industrial.

A pesar de que la capacidad administrativa dengsesas nacionales cuenta
con opiniones favorables, la realidad es que espaaidad no ha alcanzado de
manera efectiva al sector empresarial de los #&sxtdostarricenses lo cual se

demuestra en su crisis actual.

Uno de los aspectos que representan mayor gradmm@tancia en las
evaluaciones que se realizan por parte de ingiitesi internacionales para
determinar los factores de competitividad interadod paises, es sin duda el recurso
humano. Costa Rica, en comparacion con algunogp#sinoamericanos cuenta
con una buena imagen en este sentido. Sin embagajebe ser motivo de
conformismo dado que este es un factor muy agérg pnantenerse se necesita estar

mejorando constantemente.
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A la hora de formular una estrategia de exportagi@ analizar el medio
ambiente las empresas pequefias y medianas det t&=dib costarricense, deben
tomar en cuenta las oportunidades que este ofreetegcionar la accion por seguir

de acuerdo con sus capacidades y el grado de desgestan dispuestas a enfrentar.

El analisis de las capacidades financieras, tegie@é, administrativas y de
las lineas de productos deben ser analizadas asigk@nte en relacion con las
necesidades del mercado al cual se va a incurggamamo enfrentar compromisos a

los que no se pueda responder con eficiencia.

Las preferencias de la empresa estan intimameatealé a las de sus lideres,
pero debe tenerse el cuidado suficiente para das Be se alejen de las preferencias

de los clientes y de las condiciones del mercado.

El entorno de las empresas pequefias y mediangsxtietostarricense es en
términos generales muy cambiante y agresivo, pajul® su analisis no ha sido
acompafado en términos generales de un procesutalgéancia empresarial que

detecte los cambios y se establezcan las accionestvas en el plazo propicio.

B. Recomendaciones

1.Informacion general

Es recomendable que para un proceso de internéizamian, se tome muy
en cuenta toda la informacion posible en lo queateria de exportacion se trata,
esto con la intencion de que al implementar suategfia, se tenga en cuenta la

mayor cantidad de elementos de juicio para que farformulacion de la estrategia
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como su implementacion, tiendan producir el éxiésahdo en el proceso de

planificacion.

El tener en cuenta el conocimiento de elemento®das normas de origen,
fitosanitarias y la legislacion nacional y extraaj& la hora de llevar a cabo una
aventura de negocios en el mercado internacior@gbopcionara a la empresa mayor

posibilidad de alcanzar sus objetivos en el praydetinternacionalizacion.

Es recomendable que se analicen todos los rube@grementan los costos
del producto en los mercados en que se deseaioarrsy no escapan de estos
rubros, elementos tan importantes como el transpefricual se merecera un analisis
cuidadoso para definir la modalidad mas recomeedat elegir, tomando tanto en
cuenta los costos, como la proteccion del productbe citar que en el mismo

sentido, es importante dedicar la atencion ne@sarmateria de seguros.

Tanto en la formulacion como en la implementaci@n la estrategia de
internacionalizacion, es recomendable que la eraplesye a cabo un estudio
cuidadoso de la competencia a nivel nacional comternacional, lo cual le
proporcionara informacion necesaria para establéxgrtacticas en materia de

mercadotecnia.

Se recomienda a las empresas utilizar la cartaétfit@ como medio de pago
para sus exportaciones. Esto con la intencion dentrar mayor seguridad en las
transacciones comerciales con sus clientes, al snbasta que se establezca una
relacion mas consolidada y un mayor conocimienttaglgartes involucradas en las

negociaciones.

2.Condiciones de exportacion

Debido a que el tratado de libre comercio con Meximw ha sido

aprovechado de la mejor manera por circunstansigsceles en el sector textil, es
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recomendable que las empresas pequefas y medanfasmen una coalicion
para la defensa del mercado doméstico, ya queeédte base para el logro de sus
objetivos de subsistencia, crecimiento y rentahdidque les permitird obtener la
capacidad financiera, administrativa y comercialapproyectarse a mercados de

mayor envergadura.

Por ahora, es recomendable que se tome importaaktiamercado
centroamericano y al de los Estados Unidos, comcanos extranjeros, esto por
ser los que ofrecen las mejores condiciones pargekdiles costarricenses, ademas
de mantener una relacion constante con las ensdguleernamentales y privadas
que ofrecen informacion sobre clientes potenciplas analizar posibles opciones

de negocios.

Es recomendable para las empresas que deseandnaursn aventuras de
negocios en los mercados extranjeros, manteneatimpnio financiero y sostener
relaciones comerciales con entidades bancarias qua en el momento de tener que
acudir a créditos emergentes, puedan hacerlo dermaficiente y pronta cuando las
circunstancias asi lo requieran, ademas de esttaat a cualquier politica

gubernamental que pueda favorecerlas.

En el momento de formular e implementar una egfiatede
internacionalizacion por parte de las empresaselgbr textil, es recomendable que
los cambios generados en la estructura de la @@@dn tomen en cuenta la
contratacion de personal capacitado y se disefiprograma de capacitacion y
desarrollo permanente, que sea acorde con lasid&des que se presenten ya sea en

materia administrativa, operativa o tecnolégica.

3.Estrategia de exportacion.

Para que el pais alcance reconocimiento a nivieldevaluaciones realizadas

por organismos internacionales es importante gei@ha@presas, conjuntamente con
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los gobiernos, busquen mejorar los factores de etitiyvidad internos y se
establezcan politicas que tiendan a aumentar gio gfa internacionalizacion; se
generen proyectos de investigacion y desarrollandeera integral, en los que se
involucren tanto gobierno, empresas y las univad®d del pais, ya sea publicas y
privadas. Esto con la intencion de que se fomeat@niciativa empresarial, el
desempefio corporativo y la eficiencia en los nexgcidesde la variable
administrativa como factor de competitividad intetel pais. De igual manera se
debe tomar en cuenta al recurso humano con lacidtede procurar en él una mejor
actitud ante el trabajo, una mejor estructura exngdleo y procurar una mejora en la
cultura laboral ante las necesidades de un muratmaliado, que redunden en una

mejor calidad de vida.

El éxito en la implementacion de una estrategigntirnacionalizacion esta
intimamente relacionada con la manera en quesedleabo su formulacion, por lo
gue es importante resaltar que la estrategia qéersella en el presente trabajo de
investigacion no es una receta para cada una darlpeesas pequefias y medianas
del sector textil costarricense. Por lo tanto, epreceso de planificacion de cada
empresa es importante que se analicen cuidadosamoelois los aspectos internos y
externos a la empresa de manera individual, penbién es importante que se tome
en cuenta la formulacion de la estrategia que spope en el capitulo VI del

presente trabajo de investigacion para el sectder en Costa Rica.
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INTRODUCCION

La propuesta planteada trata sobre la formuladénuna estrategia que
permita a la pequeiia y mediana empresa de la rampratuccion del textil
costarricense, una mayor participacion en el merdadnéstico y consecuentemente
proyectarse hacia mercados extranjeros en buscaalenayor participacion en las

negociaciones internacionales de manera mas décien

La propuesta estd enfocada de manera generalipa®actor especifico, por

lo que en ella se plantean los siguientes objetivos

» Mostrar los pasos por seguir para la formulacionuda estrategia de
internacionalizacion para la pequefia y mediana esapr textil en Costa

Rica.

» Disefiar la estrategia y tacticas por emplear potepde las pequefias y
medianas empresas del sector textil costarricemsa pl logro de sus

objetivos de internacionalizacion.

Con base en lo anterior se espera que la presemeqgsta brinde al sector textil
costarricense una base que permita alcanzar ellsmpmuficiente para que su
participacién en los mercados internacionales sabizada en plazo prudente y de

manera eficiente, por el bien de Costa Rica y stzfulaboral y empresarial.
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A.Proceso administrativo

1.Planeacion

La planeacion es la etapa que da inicio al proeesainistrativo en el que se
involucran los ejecutivos de una organizacién pestablecer su rumbo. En la
planeacion se adecuan los recursos con los quetacl@ organizacion y los

necesarios para alcanzar los propositos que llegasargir.

Mediante la planeacion se debe establecer la ma#bla organizacion, las
metas u objetivos y las estrategias y tacticasogeataran el rumbo de las acciones,

de manera que se establezca en forma clara hauile de dirige la empresa.

a.Mision

La misién es una declaracion general de lo quka esganizacion. Indica
aspectos tales como: a qué clientes se atiendégscsan sus productos y las
necesidades que satisfacen. La mision se planteaadera general y no debe ser
demasiado extensa, pero tampoco muy escueta. Estanfe que exprese la razon
de ser de la organizacidon y genere motivacion aifesentes actores dentro y fuera

de la empresa.

b.Objetivos

Los objetivos son simplemente los resultados dieseae la planeacion.
Deben ser claros y especificos y estar plasmadoggmito. Se sugiere que sean
ambiciosos pero ajustados a la realidad manteniandocongruencia entre ellos y

de ser posible cuantificables en medidas de cahtideempo.
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A manera de ejemplo, se establecen seguidamestelgetivos que
seran la razon de ser para la formulacion de lmtegia que se pretende en la
presente propuesta, por lo que estan directamemf®caglos hacia la
internacionalizacién del sector textil costarricens que se utilizaran para las
siguientes etapas.

» Alcanzar el liderazgo del sector textil costarreenen el mercado

domeéstico a un afio plazo.

» Elevar la participacion de las exportaciones detéodiles a un 25% en

relacion con las exportaciones totales del paigsaafnos plazo.

c.Estrategias

La estrategia es el plan general de accidon cooual una organizacion
pretende alcanzar sus objetivos. Para el caso dmolauesta de formular una
estrategia de internacionalizacion para la pequeii@ediana empresa del sector
textil costarricense, basandose en los estudiogogreealizados y los objetivos

planteados anteriormente, la estrategia que s®peogs la siguiente:

Posicionar los productos textiles costarricenses el mercado

doméstico v en los mercados extranjeros de altainv@n de consumo

Obviamente esta estrategia esta planteada de angeeeral para la rama de
produccién del textil costarricense. Sin embargosaporte lo contienen las tacticas
gue se plantean a la estrategia en la ultima pkertla propuesta y que se enfocan
tanto al sector textil en general como para las E®lMcon el propésito de alcanzar

los objetivos propuestos.

2.lImplementacion

En la implementacion de la estrategia formuladdisefiara la estructura de

la organizacion, un sistema de incentivos y contratlemas un patron de liderazgo.
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Sin embargo, estas son funciones que pertenecaretapa que corresponde
directamente a la organizacion, por lo que en@stauesta no se trata con amplitud
los pormenores de la implementacion, pero si eoitapte resaltar que debe ser
coherente con la estrategia formulada para no eaefiscrepancias y arriesgar el

éxito de la estrategia.

3.Evaluacion

La etapa de evaluacion es un proceso importamgegb&xito de la estrategia
y se aplica durante la etapa de implementacioriaoriencion de dar seguimiento a
las acciones vy tacticas disefiadas por los ejecutieola empresa que tienen a su
cargo la responsabilidad de las decisiones. Par@waiuacion exitosa es importante
establecer indicadores que permitan medir el gdgddiscrepancia entre lo disefiado
y la realidad. De este modo se podra obtener irgoi@n que retroalimente el
proceso de planeacion, y asi llevar a cabo lostesusecesarios para ajustar la

estrategia a la mayor conveniencia para el logroslebjetivos.

La evaluacion es otra etapa que corresponde dinectte a la organizacion,
por lo que no se amplia en esta propuesta debidogeneral del tema, y seria

arriesgado hacerlo dado que no se esta tratarelaga de implementacion.

B.Formulacion de estrategia

1.0portunidades

Las oportunidades son el elemento del medio an®iee la empresa
fundamentales para la formulacion de la estrat&yiegen del andlisis cuidadoso del
mercado en todas sus partes, por lo que en elnpeesabajo de investigacion se ha
recomendado en repetidas ocasiones para las pegyeiigedianas empresas del

sector textil costarricense una atencion espetrakecado domeéstico, incluyendo el
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mercado centroamericano, y el de los Estados Unadoso los que ofrecen las

mejores oportunidades para los textiles costarsegn

2.Restricciones ambientales

Las restricciones son otro elemento del medio antbi de la empresa.
Juegan un papel importante en la formulacion desteategia ya que es aqui donde
toma importancia la legislaciéon que regula las @wes que puede llevar a cabo la
empresa y la competencia de los mercados. Pormnlo,tas imperativo para las
pequeiias y medianas empresas del sector textiardoshse, contar con el
conocimiento de las restricciones que estableeméituciones que prestan ciertos
servicios en el proceso de exportacion y las cesbmes establecidas por los
mercados en cuanto a normas de origen, fitosastayi de legislacion. La
formulacion de la estrategia debe contar con |asriceiones ambientales que
pueden significar riesgo, como es el caso de fa €& servicios financieros, falta de

canales de distribucion, falta de comunicaciémrecoitras.

3. Capacidades internas

Las capacidades internas de la empresa represanelemento fundamental
para la formulacion de la estrategia. Para ellargmrtante evaluar la capacidad
financiera, tecnologica, administrativa y del prody configurando éstas,
restricciones internas ante las pretensiones dmpaesa en el mercado. Asi mismo,
la evaluacion de las capacidades internas de laesampeducen las oportunidades
por la falta de recursos internos necesarios.

4.Preferencias empresariales

Otro componente de importancia en la formulaciénalestrategia son las
preferencias de sus dirigentes. Estos tienen gqugoeoncepto del tipo de negocio en
el que prefieren que su empresa participe. Sin ggoba&stas preferencias pueden

excluir oportunidades que se presenten en otrawidattes, asi como sus
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aspiraciones en relacion con la dimension que deren apropiada para sus
actividades y la tasa de expansion deseada, retanotodo esto con el grado de

riesgo que se esta dispuesto a asumir.

Para las pequefas y medianas empresas del testdlrecense es importante
gue se tome en cuenta en cual etapa de la intenadizacion se pretende dar inicio

a este proceso. Entre estas etapas se puede eerasisiguientes:

Exportacion ocasional.

Exportacion experimental.

Exportacion regular.

Establecimiento de filiales de venta en el extranje

YV V V V V

Establecimiento de subsidiarias de produccion extehnjero.

C.Estrategia y tacticas.

Con base en el estudio realizado se formula tategia que puede dar origen
a la razon de ser del mismo. Esta pretende cresrarto para el plan general de
accion que las pequefias y medianas empresas danka de produccion textil
costarricense requiere para alcanzar la internakiacion, mediante tacticas de

corto y mediano plazo.

Esta estrategia pretende que se alcancen losivolgjetstablecidos en el
proceso de planeacion. Los objetivos se considamabiciosos pero también
realistas, todo dependera de la implementaciom @éstrategia y del cuidado que se
tenga para manejar los elementos del medio amb@ntia empresa y su gestion
interna.

La estrategia se formula de la siguiente manera:
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Posicionar los productos textiles costarricensas @ mercado

doméstico vy en los mercados extranjeros de altanv@n de consumo.

Aunque las tacticas son acciones mas especifiaes gplicacion a menor
plazo que la estrategia, éstas se ubican con manapiedad en la etapa de
implementacion. Con la intencion de respaldar teategia formulada, se plantean

algunas tacticas que pueden orientar el cursogb&dto de la estrategia formulada:

» Retomando el liderazgo de los productos textilesslemercado nacional
mediante una agresiva estrategia de mercadotecnia.

» Estableciendo una alianza estratégica entre las ESMhacionales
involucrando ademas a la microempresa dedicadaciladad del textil.

» Constituyendo un consorcio de produccién y de dapmn entre las
PYMES y microempresas con un servicio de inteligergue analice las
condiciones del sector y las oportunidades de rdercasi como promover
la capacitacion directiva y operativa y estudie lassibilidades de
adquisicion de tecnologia de punta.

» Promoviendo la relaciéon con entidades gubernamemtdinancieras y la
participacion de las PYMES y microempresas en &goaiaciones de los
tratados de libre comercio.

» Incursionando mas agresivamente en el mercadooaaméricano.

» Estableciendo negociaciones eficientes con el rderade los Estados
Unidos.

» Fomentando la produccién nacional, agricola e im@dlisde materias primas
para la confeccion textil.

> Estableciendo filiales de venta y subsidiarias dalyccion en el mercado

centroamericano.

Es importante que las empresas que deseen unirda estrategia e
implementarla tomen en cuenta que su formulaciéhcamo su implementacion
deben mantener una congruencia.
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La formulacién propuesta es producto de un estudiegral de las
condiciones existentes y se debe aplicar una esi@luaonstante de las mismas con
la intencion de que medio ambiente, que por expedese sabe es cambiante,
proporcione los ajustes que lleven al éxito logtps propuestos.

Las tacticas propuestas como ejemplo, para la elepaplementacién no son
rigidas, sino mas bien permiten ser modificadasderdo con los cambios que
pueda presentar el medio ambiente a la hora demgpitarse la estrategia.
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APENDICE 1

MAPEO CONCEPTUAL
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APENDICE 2

GUIA DE ENTREVISTA



GUIA DE ENTREVISTA

Se disefia con el propdsito de obtener la infornmadi® los expertos en la
materia, para desarrollar el tema de investigadohre las variables que se indican

en cada una de las partes que se presentan esagaiolle de la entrevista.

| Parte INFORMACION TECNICA.

1. ¢Cuédles son las normas de origen, fitosanitariasegyslacion de
exportaciones, que deben tomar en cuenta las sagpexportadoras de
textiles, a la hora de incursionar en los mercattsnjeros?

2. ¢Qué medio de transporte es el mas recomendabla erportacién de
textiles, y por que razones?

3. ¢Cudl es la dinAmica que se acostumbra a segur lpagxportacion de
textiles en materia de seguros?
[l Parte INFORMACION COMERCIAL.

4. ¢Cudales son los paises que representan la mayopetmmia para la
industria de los textiles en Costa Rica y cualessss fortalezas?

5. ¢Qué canales de distribucion emplean las emprepast@doras de textiles y
cuales son sus clientes finales?

6. ¢Cudles son los medios de pago mas acostumbraded proceso de
exportacion de textiles; cheque, giro bancario,enrdie pago, cobranza
bancaria internacional o carta de crédito?

lIl Parte OPCION DE MERCADOS.
7. ¢Representan los tratados de libre comercio un@rogavorable para la
pequefia y mediana empresa exportadora de textiles@ados extranjeros y
por qué?

8. ¢Existe capacidad y eficiencia por parte de la @égly mediana empresa del
textil en la atencion del mercado nacional?
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9. ¢Qué opinion le merece el mercado centroamericeammo para que la
pequeiia y mediana empresa del textil en Costa Roga éxito en una
incursion comercial de caracter ocasional, experiai® regular, en él?

IV Parte FUENTES DE FINANCIAMIENTO.

10. ¢ Considera que, en forma general, cuenta la pequeteliana empresa del
textil con capacidad financiera propia, como pastener un cambio interno
en sus estructuras o para solventar los costos geoseso de exportacion?

11.¢,Conoce de instituciones que brinden créditos pmraxportacion bajo
requisitos favorables para esta actividad?

12.¢,Cual es el apoyo gubernamental, con que cuenpedaefia y mediana
empresa del textil para el desarrollo de la expaite

V Parte CAPACIDAD DE TRANSFORMACION INTERNA.

13. ¢ Considera que las (PYMES) cuentan con personagdapara un proceso
de transformacion, o debe darse una contrataci@eenal?

14.¢Cree que la capacitacion y el desarrollo del patsde una empresa del
textil que comercializa su producto en el exters@a importante para el
logro de sus objetivos, y que instituciones ladbaimf?

15. ¢ Qué opinion le merece la tecnologia que se ereplehpais en la industria
del textil, y en que areas existe la posibilidadrdgorar, con la intencion de
alcanzar mayor competitividad en los mercados ejdras?

VI Parte FACTORES DE COMPETITIVIDAD INTERNOS.

16. ¢ De acuerdo con instituciones internacionalegngsesas de un pais, son el
reflejo de la capacidad de gestion del mismo, iexidb para esta evaluacion
variables tales como:

a. Grado de internacionalizacion (comercio exterior, proteccionismo
nacional, alianzas estratégicas, inversion extramjecta, apertura
cultural)

b. Investigacion y desarrollo.(Personal dedicado a I1+D, generacion de
propiedad intelectual, manejo de la tecnologia)

c. Administracion. (iniciativa empresarial, desarrollo administratiyo
gerencial, desempefio corporativo, eficiencia eméggpcios)
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d. Recurso humano. (caracteristicas de la poblacion, estructura
educativa, estructura del empleo, actitud de laztuale trabajo,
calidad de vida)

Podria referirse a cada una de ellas desde laguirsgpnacional?

VIl Parte FORMULACION DE LA ESTRATEGIA.

17.¢Qué aspectos en los siguientes elementos, del@nst en cuenta para la
formulacion de una estrategia de internacional(@&ti

e Oportunidades.

» Capacidades internas.

* Preferencias de la empresa.
» Restricciones ambientales.



APENDICE 3

DATOS ESTADISTICOS



EXPORTACIONES DE PRODUCTOS TEXTILES DE COSTA RICA

SEGUN REGIMEN DE EXPORTACIONES, 1995-2000

P.A ZF V.U.C.E.
1995 467.57 158.65 77.72
1996 372.76 244.76 56.91
1997 415.75 299.35 73.29
1998 376.82 320.8 114.43
1999 345.25 368.11 88.05
2000 157.1 192.1 42.36

EXPORTACION DE TEXTILES EN
COSTA RICA SEGUN REGIMEN

100%

80% 1

60% 1

40% -

20% 1

0% -

FUENTE: PROCOMER



Participacion relativa de la exportaciones en Costa

EXPORTACIONES

Rica, 1995-2000

Textiles Total Part. Relativ.
1995 703,94 3421,60 20,57%
1996 674,43 3703,80 18,21%
1997 788,39 4193,30 18,80%
1998 812,05 5508,80 14,74%
1999 801,41 6720,10 11.93%
2000 391,56 3259,50 12,01%

Participacion Relativa de las

Exportaciones

25004

20001
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FUENTE: PROCOMER




100,0%

Industria Textilera del Este

Manufacturera Cartago

\Wrangler de Costa Rica

Cartex Manufacturera

Chass Todd Internacional

Confecciones H.D. Lee S.A.

Confecciones V.F.S.A.

Confecciones Coronado

Fabrica de Ropa El Acorazado

\Warners de Costa Rica

FUENTE: PROCOMER



