versidad

Universidad Técnica Nacional
Carrera Comercio Exterior
Sede Central

Acta de Aprobacion N°01-2018

En la ciudad de Alajuela , al treinta de julio del afio dos mil dieciocho, estando
presentes en el Auditorio de la Administracion Universitaria, las siguientes
personas: Suyen Alonso Ubieta cédula de identidad 800770117, Ethel Lépez
Hernandez cédula de identidad 106690941, Randall Arce Alvarado cédula de
identidad 108980373, vy Patricia Ugalde Rojas cédula de identidad 203410975,
en su condicion de miembros del Tribunal Evaluador del Trabajo Final de
Graduacién, modalidad Tesis, para optar por el grado de Licenciatura en Ad
ministracion del Comercio Exterior, del estudiante Josué Castillo Alvarez, cédula
de identidad 206410675

Reunido el Tribunal Evaluador, el aspirante procedié a defender su Trabajo
Final de Graduacion titulado “Estudio y prospectiva del potencial comercial
de productos con valor agregado a base de chayote, para su
internacionalizacién: el caso de la Asociacion de Chayoteros del Yas de
Cartago, Costa Rica”.

Concluida la defensa del Trabajo Final de Graduacion, el Tribunal Evaluador
consider6 que de conformidad con la normativa vigente en la materia, el
estudiante obtuvo una calificacion de Nuevo punto ocho (9.8), cumpliendo con
las exigencias requeridas para la aprobacion del Trabajo Final de Graduacién y
les es conferido el grado de Licenciado en Administracién del Comercio
Exterior.

0 (
)MJUJL Adp B fou ALS
Sdyen Alonso Ubieta Randall Arce Alvarado

g

e ¢
Ethel Lépez Hernandez /‘ ‘ /
Patricia Afgalde Rojas

Josué Castillo Alvarez {Pmnu; OU’S}LQJ\Q



Anexo lll

CARTA DE AUTORIZACION PARA USO Y MANEJO DE LOS TRABAJOS FINALES
DE GRADUACION
UNIVERSIDAD TECNICA NACIONAL
(Trabajo Individual)
Ciudad, Fecha.

Senores
Vicerrectoria de Investigacion
Sistema Integrado de Bibliotecas y Recursos Digitales

Estimados senores:

Yo Josué Castillo Alvarez portador (a) de la cédula de identidad
numero 206410675 . En mi calidad de autor (a) del trabajo de
graduacion titulado:

ESTUDIO Y PROSPECTIVA DEL POTENCIAL COMERCIAL DE PRODUCTOS CON
VALOR AGREGADO A BASE DE CHAYOTE PARA SU INTERNACIONALIZACION: EL
El cual se presenta

__ Proyecto de Graduaciéon

__ X Tesis de Graduaciéon

Presentado en la fecha 30/07/2018 , autorizo a la Universidad Técnica
Nacional, sede Central pueda ser
manejado de la siguiente manera:

Autorizo SI | No

Conservacion de ejemplares para préstamo y consulta fisica en

biblioteca X
Inclusién en el catdlogo digital del SIBIREDI (Cita catalogrdfica) X
Comunicacién y divulgacion a través del Repositorio
Institucional X
Resumen (Describe en forma breve el contenido del
documento) X

25



Consulta electronica con texto protegido

Descarga electréonica del documento en texto completo
protegido

Inclusion en bases de datos y sitios web que se encuentren en
convenio con la Universidad Técnica Nacional contando con
las mismas condiciones y limitaciones aqui establecidas.

Por otra parte declaro que el trabajo que aqui presento es de plena autoria,
es un esfuerzo readlizado de forma personal, académica e intelectual con
plenos elementos de originalidad y creatividad. Garantizé que no contiene
citas, ni transcripciones de forma indebida que puedan devenir en plagio,
pues se ha utilizado la normativa vigente de la American Psychological
Association (APA). Las citas y transcripciones utilizadas se realizan en el marco
de respeto a las obras de terceros. La responsabilidad directa en el disefo y
presentacion son de competencia exclusiva, por tanto, eximo de toda
responsabilidad a la Universidad Técnica Nacional.

Consciente de que las autorizaciones no reprimen mis derechos
patrimoniales como autor del frabajo. Confio en la que Universidad Técnica
Nacional respete y haga respetar mis derechos de propiedad intelectual.

Firma del estudiante I@C‘?‘*—“—; (\MQ

Cédula 206410675

Dia: 22/08/18

26



Anexo V

BOLETA DE PRESENTACION FORMAL DE TRABAJOS FINALES DE GRADUACION

UNIVERSIDAD TECNICA NACIONAL

SOBRE EL AUTOR (ES) DEL TRABAJO FINAL DE GRADUACION

Primer Segundo Nombre NUmero de Firma del
apellido apellido cédula estudiante
Castillo Alvarez Josué 206410675 Josué Castillo

Carrera a la que

pertenece:

COEX

Titulo obtenido:

Licenciatura en Administracion del Comercio Exterior

Fecha de presentacion:

30/07/18

USO EXCLUSIVO PARA EL DIRECTOR DE CARRERA Y LOS ENCARGADOS DE

Verificacion de
documentacion

BIBLIOTECAS
Marque con (x)

X Documento fisico del trabajo final
Carta de autorizacién para uso y

X manejo de los frabajos finales de
graduacion
Acuso de recibido de la version
digital por parte de la

X . , . .,
Vicerrectoria de Investigacion

X Copia digital para la carrera
Enfrega de resumen con palabras

X | claves para biblioteca

30



Nombre del Director (a) de
carrera:

Zﬁ.a& 2(55«'1 cle

Firma del Director de

carrera
2

Fecha de
aprobacién

20 09/ 018

en biblioteca

NUmero de presentacién asignado / ;

Nombre y firma del funcionario de la biblioteca que recibe:

Sello de biblioteca

Nota: Esta boleta debe presentarse en original a la biblioteca con copia a

Director de Carrera.

31



CARTA DE REVISION DEL FILOLOGO

San José, 25 de junio del 2018.

SENORES

UNIVERSIDAD TECNICA NACIONAL

SEDE CENTRAL

ADMINISTRACION DEL COMERCIO EXTERIOR

ESTIMADOS SENORES:

Hago constar que he revisado el trabajo de TESIS, del estudiante JOSUE CASTILLO
ALVAREZ, denominado ESTUDIO Y PROSPECTIVA DEL POTENCIAL COMERCIAL DE PODUCTOS
CON VALOR AGREGADO A BASE DE CHAYOTE PARA SU INTERNACIONALIZACION: EL CASO DE LA
ASOCIACION DE CHAYOTEROS DEL YAS DE CARTAGO, COSTA RICA, para optar por el grado
académico de LICENCIATURA DEL COMERCIO EXTERIOR.

He revisado errores gramaticales, de puntuacion, ortograficos y de estilo que se
manifiestan en el documento escrito, y verificado que estos fueron corregidos por el autor.

Con base en lo anterior, se considera que dicho trabajo cumple con los requisitos
establecidos por la UNIVERSIDAD para ser presentado como requerimiento final de graduacion.

rofesores



Estudio y prospectiva del potencial comercial de productos
con valor agregado a base de chayote para su
internacionalizacién: El caso de la Asociacion de Chayoteros
del Yas de Cartago, Costa Rica.

Autor:

Josué Castillo Alvarez

El objetivo de esta investigacion es estudiar la agroindustria del chayote
costarricense por medio de una propuesta para el desarrollo y diversificacién de
productos con valor agregado derivados de esta verdura, que facilite el acceso
a mercados internacionales y el diseiio de estrategias. Se plantea la
problematica de la falta de comercializacion de productos con mayor valor
agregado a base de chayote, siendo Costa Rica uno de los dos principales

exportadores de este cultivo a nivel mundial.

Se utiliza un enfoque de investigacion cualitativo, siguiendo el método del
estudio de caso y, analizado desde diferentes perspectivas tedricas como la de
ventaja competitiva, escalonamiento (upgrading), cadenas globales vy
comercializacion, empleadas para contrastar los resultados obtenidos por medio
de la recolecciéon de datos por medio de entrevistas y encuestas aplicadas a
productores y exportadores de chayote, asi como asesores de la Camara de

Chayoteros de Costa Rica.

Como resultado del analisis se encuentra que la pulpa (puré) y chayote

cortado son los productos con mayor potencial para su comercializacion



internacional, y los principales mercados Estados Unidos, Europa, Canada y
Puerto Rico, en los cuales se podria penetrar utilizando estrategias como la
diferenciacion por medio del valor agregado, business to business para vender
los productos a empresas como materia prima, escalonamiento funcional para
llegar més lejos dentro la cadena de productividad; ademas de participar en
ferias internacionales, mediante la utilizacion de marketing directo que

promocionen los productos.

Se concluye que el presente estudio ayuda a llenar un vacio investigativo,
gue no ha sido abordado por otros trabajos y hace un aporte valioso por medio

del estudio y prospectiva del sector chayotero del pais.

Palabras clave: Agroindustria - valor agregado - ventaja competitiva —

escalonamiento — innovaciéon — cadena de valor.



Universidad Técnica Nacional
Sede Central

Administracion del Comercio Exterior

Tesis para optar por el grado de licenciatura

Estudio y prospectiva del potencial comercial de productos
con valor agregado a base de chayote para su
internacionalizacion: El caso de la Asociacion de Chayoteros

del Yas de Cartago, Costa Rica.

Josué Castillo Alvarez

Junio, 2018



DECLARACION JURADA

Yo, Josué Castillo Alvarez, portador de la cédula de identidad No. 206410675,
conocedor de las sanciones legales con que La Ley Penal de la Republica de
Costa Rica castiga el falso testimonio y el Reglamento Disciplinario Estudiantil
de la Universidad Técnica Nacional, UTN. Declaro bajo fe de juramento lo
siguiente: Que soy estudiante de la Carrera de Administracién del Comercio
Exterior en el nivel de Licenciatura de la Universidad Técnica Nacional, UTN, y
como requisito de graduacion debo realizar una investigacion de tipo estudio de
caso, la cual tiene como tema de investigacion: Estudio y prospectiva del
potencial comercial de productos con valor agregado a base de chayote para su

internacionalizacion: El caso de la Asociacion de Chayoteros del Yas de Cartago.

Por ello, manifiesto que la misma ha sido elaborada siguiendo las disposiciones

exigidas por la Universidad Técnica Nacional, UTN.

Ademas, declaro que dicha investigacién es el resultado de mi esfuerzo e
investigacion en su totalidad, que en ella no han participado personas ajenas ni

otras organizaciones. ES TODO.

Josué Castillo Alvarez

No. de cédula: 206410675



A mis abuelas Miriam y Rosa, in
memdriam, quienes empezaron este
proceso a mi lado, y aunque el tiempo
no las esperd, recibi su carifio y consejos

en el momento justo.

Josué Castillo Alvarez



AGRADECIMIENTOS

El autor expresa su mas sincero agradecimiento a:

Dios por darme la vida y permitirme concluir este proceso.

Mi profesora tutora, Suyen Alonso, por ser una guia y ayuda durante la

investigacion.

Los lectores Randall Arce y Ethel Lopez, por sus observaciones y dedicar

parte de su tiempo.

A todos las personas que laboran en el Centro Agricola en Paraiso de
Cartago, por su colaboracion e interés en el desarrollo de esta

investigacion.

Un agradecimiento especial a la sefiora Laura Bonilla y los sefiores Rafael

Meza y Rafael Sandoval, por la informacién brindada para este estudio.

Rafael Sanchez, por ser un canal entre las diferentes fuentes de

informacion que ayudaron a la realizacion de este trabajo.



TABLA DE CONTENIDOS

CAPITULO I. INTRODUCCION ...ttt 14
1.1  DeSCriPCION gENEIAl .....cccceeeiieeeiiiie et e e e e e e eeaanns 15
1.2 JUSHFICACION .ooviiiiiiiiiiiiiiiiii e 15

1.2.1  JUSHIfICACION TEONICA ..evvvvviiieiiiiiiiiiiieeieeeeeeeeeeeeeeee ettt 15
1.2.2  Justificacion metodolOgiCa.........cooviuviiiiiiiiiieiiiiieeee e 16
1.2.3  JUSHIfICACION PrACHICA.......uuvviiiiieeeiiiiiiiieii e 17
R T N 0 (=Yoo (=] 0] (=SSP 20
1.4 Estado de la CUBSLION..........ccevviiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 27
1.5 Planteamiento y delimitacion del problema de investigacién .............. 34
1.5.1 Enunciacion del problema .............cccoevvviiiiiiii e 34
1.5.2 Formulacién del problema............ccoooviiiiiiiii e 36
1.5.3 Sistematizacion del problema de investigacion ..................cc........ 37
1.6 ODJEUIVOS ..coiiiiiiiiiiiiieeeee et 37
1.6.1 ODJetivo geNEral ......coevviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 37
1.6.2  ODbjetivos eSPEeCIfiCOS. .....uuuiiiiiieiiiiiiiiiiieee e 37
1.7 Hipotesis de iINVeStigaciOn............oocuuiiiiiiiieeeeeeeee e 38
1.7.1  HipOtesis prinCipal ...........ooouuuiiiiiie e 38
1.7.2  HIPOtESIS NUIA........coiieeiieieeeec e 38
1.7.3 Hipotesis alternativa .............cccoeeeeeeiiiiiiiiii e 39
1.8 Alcances y limitaCioNesS............ouuuuiiiiiieeiiiieice e eeaaans 39
IR S A (o> g o SRR 39
1.8.2  LIMITACIONES ....ovvreiiieeeeeieeeeeiiiee e e e e e et e e e e e e e e eeeann s e e e e e e eeeenee 41

CAPITULO Il. MARCO SITUACIONAL, CONCEPTUAL Y TEORICO.............. 42

2.1 Marco SItUACIONAL ........cooieieeiiiee e e 43
2.1.1 Economia de Costa RICA ...........uuuuuruummrmmniniiiiiiiiiiiiiininiiennennnnnnnnnnn. 43
2.1.2 Comercio Exterior en Costa RiCaA.........ccoovveiiiiiiiiiiiiiieeeeieeeeii, 45
2.1.3 Competitividad en Costa RiCa ...........ceveviiiiiiiiiiiiiii e, 49
2.1.4 Agroindustria del chayote costarriCense.........ccccceeeveeveiiiieeeeennnnnnn. 53

2.2 Marco CONCEPLUAL........iieiiii e 57
2.2.1  CiencCias ECONOMICAS. .....uuuuieeeeeeeeeeeiiiiiaeeeeeeeeeeeaanaa e e e eeeeeeeenannnns 57
pZ A = oo o o] o 11T P 58

2.2.3  CRAYOTE ...ttt 59



S AN | {011 o [ 1= 1 - SO 60
2.25 Competitividad...........oooeuuiiiiie e 61
V222 G T 1 1o V7= Tox o o S 62
2.2.7  Valor agregadO.......ccovviiiiiiiiiiee e 64
2.2.8  ACCESO @MEICAUOS .....cevvuuiiiiieeeieeiiiiiis e e e e e e e e et e e e e e e e eeeaann s 65
2.2.9  MErcado MELA......ccciiiiiieiiiie e 66
22220 O B @0 o K=7¥ {1 1o (o] cHN 67
2.2.11 INternacionNaliZacCiOon..............uuuuuuuuuumueiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeae e 68
P2 T |V = 1ol o I (=0 o] o T 69
2.3.1 Teoria de ventaja competitiva de Porter.........cccccceeeveeeeeiieeeennnnnnnn. 69
2.3.2 Enfoque de cadenas globales de mercancias..............ccccccuvvnnnns 73
2.3.3 Escalonamiento (Upgrading) dentro del enfoque de cadenas...... 76
2.3.4 Teoriade laventaja absoluta ............cccuuiiiiiiiieiiiiiiiieee e 78
2.3.5 Estrategia de comercializacion e internacionalizacion.................. 80
2.3.6 Enfoque de canales de comercializacion y marketing.................. 84
CAPITULO IIl. PROCEDIMIENTO METODOLOGICO ......ccoveeveeeeieeecenn 92
3.1 Método de a INVESHIgACION .........uiiieeeeiiieeecee e 93
311 EStUIO UE CASO cooiieeie ettt 93
3.1.2 INAUCHIVO-OEAUCTIVO .....cceeieieieeeeeeee e 94
3.2 TipO de iNVESHIGACION ......c..eeviiiiieiieee e 96
3.2.1  EXplicativo 0 CAUSAl ........ccooeeeeeieeeeeeeeeee 96
3.3  Enfoque de inVeStIgacCion ............ccoouiiiiiiiiiiiiiiee e 97
G 0 701 R O U - 1] 7= 11 1o O 97
3.4 Disefio de la investigacion .............ccoivvviiiiiiiiie e 98
3.4.1  NO experimental............iiiiiiieiiiieeece e 98
3.4.2  TraNSVEISAl...ccoooi i 98
3.4.3  DESCHPLVA ...uuiii e 98
3.5 Sujetos y fuentes de iNVEStIgacCiON..............uuvuvruuerierniineiiiriieiiennnnenann. 99
3.5.1 Sujetos de INVESHIGACION ......ccooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 99
3.5.2 Fuentes de investigacCiOn .........coooveveeiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeee e 100
3.6 PObIaCiON Y MUESTIA. ......uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie bbb 103
3.6.1  PobBIaCiON ..o, 103
3.6.2  MUEBSIIA ... e 105
3.7 Instrumentos y técnicas de recoleccion de datos..............ccccevvvvvnnnnn. 105

3.7.1  ReVvisiOn doCUMENTAL .....ceneeeeeee e, 105



3.7.2  ENEVISIAS ..o oo 106
3.7.3  CUBSHONANIO oo 108
3.8 VAlIUBZ .. 110
3.9 Operacionalizacion de las variables...........cccccciiiiiiiiiiiee, 111

3.9.1 Primera variable: Identificacion de productos con valor agregado111

3.9.2 Segunda variable: Acceso a mercados con potencial ................. 115
3.9.3 Tercera variable: estrategias de acceso a mercados .................. 117
CAPITULO IV. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS............ 121
4.1 Productos de alto valor agregado a base de chayote para la
comercializacion INtErNAaCIONAl ..............uuuuuriiiiiiiiiiiiiiiii s 123

4.2 Condiciones de acceso en mercados potenciales para la exportacion
de productos con valor agregado a base de chayote ................cceevvvinnnnnnn. 133

4.2.1 Permisos y normas para acceder a mercados internacionales ... 138
4.3 Estrategias de accesS0 a MEerCadoS .........ceeeveeerieeeeririiinieeeeeeeeeeennnnnnnns 151
4.3.1 Principales aspectos para elaborar una estrategia...................... 153
4.3.2 Estrategia de diferenciacion segun ventaja competitiva de Porter155

4.3.3 Conocimiento de MErCadoS ..........ceeveeeeeieeeeiiiiiiieee e ee e 157
4.3.4 Ferias internacionales. ..o, 158
4.3.5 Escalonamiento (upgrading) funcional..............ccccoeeiiiiii. 160
4.3.6 Marketing Business to Business (B2B).........ccccoovviiiii, 162
4.3.7 Presentacion y empaque de un producto ............cceevvveeiiiiinneennn. 163
4.3.8 Capacitaciones para elaborar estrategias ............cccceeevvvvvineneennn. 164
4.3.9 Recursos para financiar una estrategia ............ccceeeeeeeeeeee e 167
CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES......c.ccoveevveeenne. 172
5.1  CONCIUSIONES ...ttt e e e e e e e eananas 173
5.2 RECOMENUACIONES .....cceeeeeeeiiiiiiee e e et e e e e e e et e e e e e e e eeeennn s 177
= T T R 182

ANEXOS 191



viii

TABLA DE CUADROS

Tabla 1. Costa Rica: Inversion Extranjera Directa 2010-2016.............ccccee....... 46
Tabla 2. Costa Rica: Importaciones totales 2010 - 2016............ccceevvvvvrieeeennn. 48
Tabla 3. Fuentes de INVeStIgacion ...........ccoovvviviiiiiii e 103

Tabla 4. Desglose de las preguntas de la entrevista, segun su naturaleza ... 107
Tabla 5. Desglose de las preguntas del cuestionario, segun su naturaleza... 109
Tabla 6. items del cuestionario relacionados con la variable competitividad de
productos con valor agregado............ouuuviiiiiieeeieeeeie e 112
Tabla 7. items del cuestionario relacionados con la variable competitividad de
productos con valor agregado............oeuuuiiiiieeeeiieeeiiee e 114
Tabla 8. items de la entrevista relacionados con la variable acceso a mercados
(o0 ] g I 010 ] =1 o o] - | S PT 116
Tabla 9. items de la entrevista relacionados con la variable acceso a mercados
(oTo ] g I 010 ] (=1 o3 - | SRR 117
Tabla 10. items de la entrevista relacionados con la variable estrategias de
oo ot oL Yo W 4 [T o= To [0 1S PP 119
Tabla 11. items de la entrevista relacionados con la variable estrategias de

ACCESO A MEICAUDS .. ettt 120



TABLA DE FIGURAS

Figura 1. Exportaciones de chayote en miles de ddlares por afio en Costa Rica
120 LT 0 SRR 35

Figura 2. Costa Rica: Porcentaje de hogares en pobreza extrema 2005-2014 44

Figura 3. Costa Rica: Exportaciones totales 2007-2016 ...........cccccceeveeeeeeeennnns 47
Figura 4. Costa Rica: Numero de productos de exportacion 2005-2015.......... 50
Figura 5. Costa Rica: Exportacion de chayote a Estados Unidos..................... 55
Figura 6. Potencial de exportacion de productos a base de chayote............. 128

Figura 7. Limitaciones para producir productos a base de chayote con valor
=10 1= =T (o 0P 132

Figura 8. Costa Rica: Total de exportaciones en délares de productos con valor

agregado de industria alimentaria 2015-2017 .......cccceeeevirieiiiiiiiiie e, 136
Figura 9. Dimensiones de cadenas globales de mercancias.......................... 143
Figura 10. Plaga de Caracol ............ccoooiiiiiiiiiiiii e 147
Figura 11. Plaga de caracol en el chayote ............cccoovviiiiiiiii i, 148

Figura 12. Estrategias de ventaja competitiva de Porter............ccccceeeeeeen. 156


file:///E:/Imprimir/Tesis%20Josué%20Castillo%20imprimir.docx%23_Toc517860177

ABREVIATURAS

AMA: American Marketing Association

CADEXCO: Camara de Exportadores de Costa Rica

CATIE: Centro Agrondmico Tropical de Investigacion y Ensefianza

CGM: Cadenas Globales de Mercancias

CINPE: Centro Internacional de Politica Econdmica para el desarrollo Sostenible

CNP: Consejo Nacional de Produccion

COMEX: Ministerio de Comercio Exterior de Costa Rica

FCD: Fondo de Crédito para el Desarrollo

FINADE: Fideicomiso Nacional para el Desarrollo

FITACORI: Fundacién para la Investigacion y Transferencia de Tecnologia

Agropecuaria de Costa Rica

FOFIDE: Fondo de Financiamiento para el Desarrollo

[ICA: Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura

INA: Instituto Nacional de Aprendizaje

INCAE: Instituto Centroamericano de Administracién de Empresas

INDER: Instituto de Desarrollo Rural

INEC: Instituto Nacional de Estadistica y Censos

MAG: Ministerio de Agricultura y Ganaderia



Xi

OMC: Organizacion Mundial del Comercio

PFPAS: Programa de Fomento de la Produccidén Agropecuaria Sostenible

PROCOMER: Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica

SAGARPA: Secretaria de Agricultura, Ganaderia, desarrollo rural, pesca y

alimentacion

SBD: Sistema de Banca para el Desarrollo

UCR: Universidad de Costa Rica

UNA: Universidad Nacional de Costa Rica



Xii

RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo de esta investigacion es estudiar la agroindustria del chayote
costarricense por medio de una propuesta para el desarrollo y diversificacion de
productos con valor agregado derivados de esta verdura, que facilite el acceso
a mercados internacionales y el disefio de estrategias. Se plantea la
problemética de la falta de comercializacién de productos con mayor valor
agregado a base de chayote, siendo Costa Rica uno de los dos principales

exportadores de este cultivo a nivel mundial.

Se utiliza un enfoque de investigacién cualitativo, siguiendo el método del
estudio de caso y, analizado desde diferentes perspectivas teéricas como la de
ventaja competitiva, escalonamiento (upgrading), cadenas globales vy
comercializacion, empleadas para contrastar los resultados obtenidos por medio
de la recoleccion de datos por medio de entrevistas y encuestas aplicadas a
productores y exportadores de chayote, asi como asesores de la Camara de

Chayoteros de Costa Rica.

Como resultado del analisis se encuentra que la pulpa (puré) y chayote
cortado son los productos con mayor potencial para su comercializacién
internacional, y los principales mercados Estados Unidos, Europa, Canada y
Puerto Rico, en los cuales se podria penetrar utilizando estrategias como la
diferenciacion por medio del valor agregado, business to business para vender
los productos a empresas como materia prima, escalonamiento funcional para

llegar mas lejos dentro la cadena de productividad; ademas de participar en
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ferias internacionales, mediante la utilizacion de marketing directo que

promocionen los productos.

Se concluye que el presente estudio ayuda a llenar un vacio investigativo,
gue no ha sido abordado por otros trabajos y hace un aporte valioso por medio

del estudio y prospectiva del sector chayotero del pais.



CAPITULO I. INTRODUCCION
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1.1 Descripcién general

La presente investigacion se lleva a cabo debido al gran interés por parte
de esta asociacién, asi como los esfuerzos que se realizan buscando
oportunidades para su crecimiento. Para ello, se recaba informacién y datos por
medio de una busqueda rigurosa en fuentes de informaciéon como libros, tesis,
revistas electronicas o informes, aunado a los diferentes instrumentos aplicados
como encuestas y entrevistas, los cuales a partir de su interpretacion, ayudan a
la busqueda de una solucion al problema que se expone, marcando el derrotero
por seguir en dicho trabajo, buscando, el cumplimiento de los objetivos que se

plantean en la investigacion.

1.2 Justificacion

1.2.1 Justificacion tedrica

Existen diferentes teorias o escuelas, las cuales pueden mencionarse
dentro de esta investigacion que permite entender a la luz de las teorias,
resultados y conocimiento ya generado, como son el escalonamiento, cadenas
globales de mercancias, canales de distribucion o marketing estratégico y
operacional, las cuales permiten un mejor abordaje del problema planteado. Por
medio del cuestionamiento de los pensamientos de diferentes autores como
Porter, Gereffi y Kotler, entre otros, se busca la aplicacion de estos al estudio de

productos de valor agregado para el caso del chayote en Costa Rica.
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Tedricamente, existen estudios previos e interés de instituciones
nacionales, las cuales han realizado estudios con resultados satisfactorios y
comprobados, que han mostrado interés en este proyecto. Algunas de las
instituciones que ofrecen su apoyo para la elaboracién de esta investigacion son:
Centro Agricola de Paraiso, la Promotora del Comercio Exterior en Costa Rica
(PROCOMER), el Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG), el Instituto
Nacional de Aprendizaje (INA), el Centro Internacional de Politica Econdmica
para el Desarrollo Sostenible (CINPE), la Camara de Exportadores de Costa Rica
(CADEXCO), por medio del M.Sc. Rafael Sanchez Meza, asesor de la Camara
de Exportadores de Chayote de Paraiso y profesor de la Universidad Nacional,
siendo una guia en todo momento del proceso investigativo, en cuanto a

instrumentos e informacién sobre el tema

1.2.2 Justificacién metodolégica

Actualmente, Costa Rica es uno de los dos principales exportadores de
chayote en el mundo, pero esta condicién no se explota en su maximo potencial,
porque solamente se exporta el chayote como hortaliza, sin ningln valor
agregado. Por medio de la busqueda de nuevos mercados internacionales y
diversificacion en la produccion de productos con valor agregado y la creacién
de nuevas estrategias, se pretende facilitar las oportunidades de desarrollo para

la agrocadena del chayote en el pais.

Se emplean herramientas como las entrevistas y encuestas para la

recoleccion de informacion de primera mano, que se aplican a los principales
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actores involucrados en la agroindustria del chayote, tratando de conocer sus
puntos de vista, motivacion, limitaciones, asi como otros aspectos que se

consideran de gran interés a la hora de realizar el trabajo investigativo.

La investigacion presenta como metodologia el estudio de caso, el cual
tienen el objetivo de estudiar a profundidad una unidad de analisis especifica a
partir de un universo poblacional que posee caracteristicas propias, esta unidad

puede ser una persona, institucién, empresa o grupo, etcétera. (Bernal, 2010).

El estudio de caso abarca datos descriptivos y explicativos al igual que
informacion cuantitativa y cualitativa. Para el caso de los productos con valor
agregado a base de chayote no solo tiene énfasis en trabajo de campo, también
se sustenta en un marco de referencia teorico, el cual es importante para el

analisis e interpretacion de la informacién recolectada. (Bernal, 2010).

Asi que se puede decir que el estudio de caso es un puente entre la teoria
y la practica, considerandose este aspecto como una de sus mayores ventajas

dentro de la investigacion.

1.2.3 Justificacion practica

De acuerdo con Bernal (2010) “se considera que una investigacion tiene
justificacion practica cuando su desarrollo ayuda a resolver un problema o, por

lo menos, propone estrategias que al aplicarse contribuirian a resolverlo” (p.106).
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Por medio del presente estudio, pretende darse un aporte para incentivar
a los productores y exportadores de chayote a la comercializacion de productos
a base de esta hortaliza. A pesar de que pueden obtenerse varios productos con
valor agregado, no todos estos son rentables o comercializables, por lo que se
trata de identificar, segun criterio de experto, cuales son los de mayor aceptacion
para colocarlos en mercados internacionales. Un ejemplo de ello es el caso de
la pulpa de chayote, la cual las personas o empresas pueden adquirir como
materia prima y a partir de ella elaborar sus propios productos como colados
para bebé, mermeladas, entre otros, lo cual lo hace un producto altamente
rentable y versétil, ya que el uso y consumo final es amplio, ofreciendo variedad.
Ademas, surge la posibilidad de la creacion de una marca distintiva por medio
de la aplicacién de procesos o la utilizacion de empaques, asi el chayote deja de

exportarse como un producto genérico y, a la vez, tiene una mayor rentabilidad.

A pesar de haber estudios realizados por otras personas o instituciones
nacionales como CINPE de la Universidad Nacional, CATIE en Turrialba y de
autores como Carranza y Diaz (2005), el resultado y aporte esperado por esta
investigaciéon no ha sido propuesto ni abordado por ninguno de los anteriores,
los cuales se han enfocado en la parte de composicién del chayote, formas de
produccion y caracteristicas de la agrocadena del chayote en Costa Rica; razén
por la cual se menciona la importancia de estos estudios aplicados a la presente
investigacion, considerada como un complemento de estudios previos, pero no

igual.
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Dado el interés del resultado de la investigacion actual algunas de estas
instituciones como CINPE han manifestado su apoyo por medio de asesoria y
acceso a fuentes de informacion propias como libros, tesis, revistas electronicas,
uso de bibliotecas, entre otras, porque el estudio presenta caracteristicas
diferentes a los que han sido realizados por ellos, ya que ellos no han identificado
productos complementarios a la venta del chayote entero, como materia prima,
ni han abordado en la consideracion de estrategias de acceso a potenciales

mercados para productos derivados del chayote.

El interés por el mercado del chayote se vuelve cada vez mas atractivo
para los agricultores de Costa Rica, ya que ha dejado de ser un producto
exclusivo para el consumo nacional. Por medio de este trabajo investigativo se
da a conocer una variedad de productos elaborados con chayote,
especificamente comestibles para su comercializacion, y ofrece opciones de
internacionalizacion de productos con valor agregado de la industria alimentaria
como cremas, chayote cortado, rellenos para reposteria, puré, entre otros.
También, se mencionan algunas propiedades curativas, siendo utilizado como
diurético, sin olvidar su alto contenido nutricional, ayudando a mejorar la salud

de las personas.

Ademas, se identifican potenciales oportunidades de crecimiento que
pueden obtener por medio de la innovacion, dandole valor agregado a su
produccion y explorar estrategias comerciales funcionales para la agroindustria.

En este sentido, la investigacion contribuiria a esclarecer si es posible para el
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sector chayotero en estudio, apostar por la diversificacion productiva por medio

de productos con mayor valor agregado.

Por medio de la actual propuesta de investigacion, los miembros de la
Asociacion de Productores Chayoteros del Yas, en Paraiso de Cartago, se ven
beneficiados, por la posibilidad de diversificacion de sus productos, la posibilidad
de exportacion para productores que aun no lo hacen, al igual que, mas y

mejores mercados para los que ya realizan esta actividad econémica.

Uno de los objetivos de la investigacion es proponer estrategias que
contribuyan a resolver problemas que se presentan en la agroindustria del

chayote costarricense, buscando su desarrollo.

1.3 Antecedentes

El cultivo del Sechium edule (jacq). swartz, (cucurbitaceae) segun Maffioli
(1981) conocido como “Chayote (Costa Rica, México, Honduras, Nicaragua,
Italia, Panamd), Huisquil (Guatemala, El Salvador), Chouchou (francés), Chuchu
(Brasil), Christhophine (Sur de los Estados Unidos)“ (p.3), es fundamental en la
mayoria de las culturas, especialmente en la latinoamericana, de ahi la
importancia de mantenerlo presente en la dieta de millones de personas

alrededor del mundo.

Mientras que el interés, asi como el conocimiento sobre esta hortaliza

crece cada dia mas, sus posibilidades de produccion y exportacion a nuevos
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mercados contindan en expansion. Actualmente, es sabido que el chayote no
solamente es un producto comestible, el cual se emplea para la elaboracion de
guisos o sopas, sino que también se ha demostrado que posee propiedades
medicinales como lo sefiala Gamboa (2005) mencionando que “el chayote tiene
propiedades medicinales y es utilizado para el alivio de calcificaciones renales,
hipertension, arteriosclerosis, inflamaciones intestinales y cutaneas,

cauterizacion de las heridas, ademas, los frutos y los tubérculos son diuréticos”

(p.11).

En cuanto a la produccion de chayote, las condiciones climaticas deben

ser idoneas para la cosecha:

El chayote necesita para su cultivo un clima tropical con
temperaturas entre 18 y 30 °C. En América Central crece bien en
zonas de altura variable (300 a 1 200 metros). Requiere de una
buena pluviosidad, frecuente, pero moderada (900 a 1 400

milimetros por afio). (IICA, 1989, p. 181).

En Costa Rica, los suelos destinados al cultivo de chayote se ubican en
la zona del valle de Ujarras, provincia de Cartago, la cual se considera la mejor
para la produccion de esta hortaliza. EI area de estos suelos es de
aproximadamente 450 hectareas, trabajadas por mas de 500 productores, cada
uno de ellos posee parcelas menores a 2 hectareas, solamente unos 12
productores tienen fincas mayores a las 10 has, y un solo productor con mas de

85 has. (CINPE, 2008).
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La produccion de chayote en Costa Rica evidencia un futuro prometedor
para su agroindustria, ya que cuenta con varios estudios realizados por centros
de investigacion como la Universidad de Costa Rica en donde Umafa (2013)
presenta un estudio para la sustitucion de grasas de la industria carnica por
medio de la implementacion del valor agregado de productos derivado del
chayote; ademas, el Centro Internacional de Politica Economica para el
desarrollo Sostenible, quienes realizan un estudio para el mejoramiento de la
competitividad de la agrocadena de chayote (CINPE, 2008) que respaldan este
sector y que lo colocan como uno de los productos no tradicionales mas
atractivos para los productores. Para llegar a lo que se desea, es necesario tener
vision, entusiasmo, pero sobre todo se debe de apostar por la innovacion,
aspecto importante hoy en dia en el crecimiento de cualquier industria, “... el
hacer cosas nuevas, lograr nuevas combinaciones de recursos o hacer las cosas

de una nueva manera” (Davila, 1996, p.12).

Para la década de los anos 80’s, como lo explica Murillo (1997), las
economias latinoamericanas tienen una crisis en su proceso de desarrollo,
motivo por el cual se vieron obligadas al cambio, adoptando nuevos modelos
como el de sustitucion de importaciones. Conforme el pais ha ido incrementando
sus productos para la exportacién, a partir de los aflos 80’s, también debe
apostar por la innovacion en los procesos, tratando de dar valor agregado a sus
productos para no quedar rezagado por motivo de la competitividad, ya que no
es suficiente el hecho de producir, sino que debe haber un acompafiamiento de

costos y calidad exigidos por los mercados, especialmente los internacionales.
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De ahi surge la exportacion de productos no tradicionales, los cuales
satisfacen la demanda de mercados en el extranjero, donde el chayote no es
solo uno mas de ellos, sino que Costa Rica es uno de los dos principales
exportadores de esta hortaliza en el mundo (CINPE, 2010), de la cual puede
aprovecharse su fruto, sus hojas, tallos, semillas, zarcillos etc.; ya sea para la

elaboracion de platillos, materia prima, entre otros.

En cuanto a la apertura de mercados, el pais cuenta con PROCOMER,
institucion que tiene como finalidad la expansién del comercio y el fomento de
las exportaciones, al igual que CADEXCO, que brinda informacion,
capacitaciones y herramientas necesarias para estos procesos. También
generan estrategias para la creacion de encadenamientos como la denominada

Costa Rica provee, a cargo de PROCOMER tal como lo cita Bustos (2010).

Esta estrategia consiste en facilitar el desarrollo de negocios entre
empresas exportadoras y con potencial exportador, para aumentar
el valor agregado de la industria costarricense y la competitividad
global del pais. Su forma de funcionar es mediante la deteccion de
las necesidades de las empresas, identificando oportunidades
comerciales; recomendando a los suplidores inscritos y que
cumplan con las caracteristicas y especificaciones productivas,
técnicas y de calidad que se requiere para el negocio mediante el

apoyo técnico y el diagnostico a candidatos. (p. 228).
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Este es uno de los puntos en los cuales se centra la investigacion, ya que
la busqueda de mercados ayuda a la planificaciéon de buenas estrategias para

poder llegar a ellos.

Con la apertura de mercados, el tema de la competitividad y sus ventajas
cobra especial relevancia dentro del estudio. La competitividad no solo ayuda a
la diferenciacidén en el mercado, también ayuda a la actualizacion de procesos y
modelos, que le permitan a las empresas o productores no quedarse rezagados

en el mercado.

En este sentido, el chayote no solamente es una verdura utilizada en
sopas o picadillos, sino es un producto que por medio de su valor agregado
ofrece diferentes utilidades, las cuales no han sido aprovechadas por completo
o0 en la mayoria de los casos se desconocen, tales como cremas, pulpas o
cajetas, porgue su elaboracion puede resultar un poco mas compleja, motivo por
el cual la mayoria de personas no se atreven a innovar la forma de utilizar esta

bondadosa hortaliza en sus platillos.

Una de las grandes probleméticas de la agroindustria es precisamente
esta falta de conocimiento, ya que los productores y procesadores venden su

produccion al agente que esta delante de ellos en la cadena?, lo que implica que

1 Si partimos de la composicion de la agrocadena de chayote se
identifican varios eslabones entre el consumidor final del producto exportado vy el
productor en el pais en desarrollo. Estos agentes que intervienen en el proceso
se encargan de darle valor agregado al producto para satisfacer al consumidor
final, como lo son procesadores y comercializadores, tanto internos como
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estos no conocen el proceso de ahi en adelante, porque son otros los que se
encargan de ello; quedando asi limitados al crecimiento o la busqueda de acceso
a mercados internacionales, ya que solamente producen, pero no comercializan

sus productos hasta el final de la cadena que es el consumidor. Al respecto:

Conocer las caracteristicas del negocio en las etapas finales de la
cadena es de gran importancia, porque el acceso a los mercados
internacionales, la participacion en los mismos y el porcentaje de
apropiacion de beneficios por parte de los agentes nacionales
participantes en la cadena global, esté relacionado con dicho nivel
de conocimiento y crece al aumentar el grado de satisfaccion de
las necesidades de orden superior que proporciona un producto.

(Carranza y Diaz, 2005).

En cuanto al tema de acceso a mercados, un aspecto por sefialar, como
lo mencionan Carranzay Diaz (2005), es la aceptacion o el rechazo del producto
en los mercados internacionales, debido a su presentacion, si esta es buena, es
bien recibido, pero si posee algun tipo de rasgufio o defecto es considerado como
chayote de descarte. Consecuentemente ese producto debe venderse a otros
mercados como el asiatico, debido a que la presentacion del producto no influye
en la elaboracién y sabor de los platillos para estos, mientras que para otros

mercados la presentacion del producto es prioritaria. Es claro de que por medio

externos. El conocimiento de la agroindustria es importante cuando se trata de
la busqueda de mercados internacionales. (Carranza y Diaz, 2005).



26

de la innovacion en los procesos, por ejemplo, chayote cortado o procesado con
Sus respectivas presentaciones, puede tener un mayor éxito y aceptacion en los

mercados internacionales.

En general, el chayote es uno de los principales productos no tradicionales
que mas beneficio brinda al pais, y si no lo hace aun mas, es por la carestia de
competitividad, valor agregado e innovacién que presenta el sector en sus
procesos, aunado al poco acceso a mercados internacionales y estrategias de

comercializacion para este producto.

Para la presente investigacion la problemética que se trata de exponer es
la de definir aspectos centrales a considerar por la agroindustria del chayote en
Costa Rica para el ingreso a mercados internacionales por medio de productos
de valor agregado. Para ello, se fragmentan la problematica en subproblemas
como lo son la identificacion de productos elaborados a base de chayote para su
comercializacién, posteriormente deben determinarse cuales son los potenciales
mercados para exportarlos, aunque ya se exporta, se busca la ampliacion de
estos, y finalmente definir las estrategias que se deben implementar para
conseguirlo. Dicha problemética se justifica debido a que Costa Rica es uno de
los dos principales exportadores de chayote en el mundo, pero sus productores
no son los que se encargan de venderlo o exportarlo al consumidor final, sino
gue lo hacen los otros eslabones que se encuentran arriba de ellos en la cadena,
razon por la cual la busqueda de estrategias son importantes para los intereses

productivos y econémicos de los productores de chayote en el pais.
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1.4 Estado de la cuestion

Para la elaboracion de este trabajo investigativo se realiza una busqueda
bibliografica a profundidad, para elaborar el estado del arte sobre los estudios
previos que se han realizado sobre el tema por tratar. Durante este proceso, el
investigador analiza y estudia los campos que son objeto de estudio para los
demas, asi como comprobar el grado de interés que despierta cierto tema en
especifico. También la conformacion de un buen estado del arte puede ayudar a
la obtencion de informacién valiosa y evitar realizar esfuerzos innecesarios por

desconocimiento de esta.

El presente estado de la cuestién compila una serie de trabajos realizados
que han despertado el interés hacia el cultivo y comercializacién del chayote en

Costa Rica.

Se han realizado varias publicaciones de interés para el presente estudio,
entre las mas recientes pueden mencionarse a Diaz, Pelupessy y Pérez (2015)
con la primera edicion del libro Ideas Latinoamericanas sobre el Enfoque de
Cadenas Globales de mercancias, en la cual participan investigadores

costarricenses.

Esta publicacion analiza diferentes sectores mexicanos, como la cadena
global de café en ese pais y el escalamiento en la industria electronica. El libro

refleja la percepcion latina que se tiene en cuanto a las cadenas globales, se
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habla de la transicion que han sufrido éstas con el paso de los afios, se define
su término y se realiza un analisis. Por medio de la comprension de esta
publicacion se obtiene un panorama mas claro sobre el concepto de cadenas
globales y su organizacion, asi como las diferentes teorias y aportes de los

principales autores.

La Escuela de Tecnologia de Alimentos de la Facultad de Ciencias
Agroalimentarias de la Universidad de Costa Rica en 2013 por medio del
proyecto final de graduacion realizado por Nataly Umafa Leiva, realiza un
estudio sobre la manera en que puede emplearse el chayote como sustituto en
la industria carnica, haciendo un trabajo detallado sobre propiedades,
caracteristicas y procesos bajo el nombre Evaluacion del potencial tecnolégico
de chayote deshidratado en polvo (sechium edule Sw.) como sustituto de grasa
en productos céarnicos, a partir de su aplicacién en un modelo carnico a nivel de

laboratorio.

Una edicion de 2010 del libro de Michael Porter Ventaja competitiva:
creacion y sostenimiento de un desempefio superior aporta por medio de su
definicion y conceptualizacion, la manera en que las empresas hoy en dia la
aplican, a la vez, que se muestran las herramientas y las técnicas para mantener
esta ventaja. Esta teoria aplicada al caso de estudio, ayuda a comprender la
importancia del andlisis dentro de la industria y a ofrecerle al consumidor un valor
agregado que lo diferencie de la competencia, colocandose en un lugar Unico y

de preferencia en el mercado.
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Otro estudio realizado con respecto al tema corresponde a CINPE (2010)
quien hace el Estudio de Potencial Agroindustrial y de Exportacién de Chayote
el cual fue presentado a la Fundacion para la Investigacion y Transferencia de
Tecnologia Agropecuaria de Costa Rica (FITACORI). En este trabajo se dan a
conocer resultados por medio de estudios del mercado de chayote partiendo de
realizar un analisis de las posibilidades que tiene este producto para ser utilizado
como materia prima para el desarrollo de nuevos productos y, a la vez,
determinar las posibilidades del mercado en el extranjero, tomando como

potenciales mercados el Caribe, Europa y Norteamérica.

Este trabajo se relaciona con la investigacion en curso, por el estudio de
nuevos productos derivados del chayote, explicando ampliamente sus procesos
debidamente probados y sus resultados, asi como los errores que no se deben
cometer a la hora de su produccién, demostrando que el valor agregado que se
le dé al chayote puede tener como consecuencia un gran mercado. También, se
abarca el tema de apertura de mercados y competencia directa que puede

presentarse, como son el caso de México y Guatemala.

Otro trabajo realizado por CINPE (2010) es llamado Estudio para el
mejoramiento de la Competitividad y sostenibilidad de la Agrocadena de
Chayote, documento que se elabora para el Ministerio de Agricultura y
Ganaderia (MAG). Este abarca el tema de la competitividad para su
mejoramiento, esfuerzo que se desarrolla para el Programa de Fomento de la

Produccion Agropecuaria Sostenible (PFPAS), en el cual se da un panorama del
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estado actual del sector, analizando la agrocadena y generando una base de

datos de la produccién de chayote.

Este trabajo ayuda en gran manera a la realizacion de la presente
investigacion, debido a la gran cantidad de informacién recopilada para
determinar las caracteristicas propias de los productores de la zona de Cartago,

sus formas de produccion, volumenes y mercados para su produccion.

Sobre el estado del conocimiento, una tesis de grado realizado por
Escobedo (2009) llamada Alternativas de escalonamiento para organizaciones
empresariales de pequefios productores en cadenas productivas de Talamanca,
Costa Rica, investigacion sometida a consideracién de la Escuela de Posgrado
como requisito para optar por el grado de Magister Scientiae en Socioeconomia
Ambiental en el Centro Agronémico Tropical de Investigacion y Ensefianza
(CATIE), trabajo en el cual se realiza un analisis en la zona de Talamanca para
gue los pequefios productores puedan lograr ser mas competitivos y, a la vez,
seflalando algunos aspectos importantes del por qué no se ha logrado ese
objetivo, como la falta de informacion clave, planificacion estratégica y
capacidades gerenciales y tecnoldgicas. Se desarrollan propuestas de
escalonamiento, acompafadas del rol que juegan dentro de la cadena, proceso
de produccion y aceptacion, para posteriormente proponer mejoras en los
productos, procesos e instalaciones, asi como la definicion del concepto de
escalonamiento o upgrading, dando una amplia explicacién de los diferentes
tipos que existen. Este trabajo proporciona informacion de interés para la

investigacion ya que abarca ampliamente el tema de escalonamiento y sus
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formas de aplicacion, y mas importante aun, sefialando variedad de teorias y los

principales exponentes del tema.

Otro trabajo realizado por CINPE (2008) llamado Distribucion del Valor
Generado en Cadenas Globales de Mercancias (CGM): El caso del Melon,
Chayote y Café; documento que elabora el Centro Internacional de Politica
Economica para el desarrollo Sostenible dentro del marco del proyecto Improve
Sustainability of Agro-Food Chains in Central America. En este trabajo se
presenta una distribucidén de ingresos de las mercancias a lo largo de la cadena
de valor. En este, se exponen procedimientos para calcular la distribuciéon del
valor generado en las cadenas, de esta manera se dan a conocer los ingresos

de cada agente, asi como su nivel de competitividad.

Este estudio realizado es un gran aporte para la presente investigacion,
dado que uno de los objetivos de esta, es proponer estrategias de
comercializacién para alcanzar potenciales mercados a nivel internacional,

favoreciendo los niveles de ingresos que perciben los productores nacionales.

Otro estudio de CINPE (2008) para Universidad Nacional (UNA) llamado
Mejoras Ambientales para el Desarrollo de la Competitividad en Tres grandes
cadenas Agroalimentarias en Costa Rica brinda informacion sobre los procesos
gue ayudan a mejorar la productividad, buscando el desarrollo en armonia con

el medio ambiente.
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Distribucién del Valor Generado en Cadenas Globales de Mercancias
(CGM): El caso de melon, chayote y café. Es otra publicacion de CINPE (2008).
El estudio se enfoca en la generacion de valor, a la vez, que explica aspectos y

caracteristicas presentes en las cadenas globales de mercancias.

Otra publicacion elaborada por Stern, El-Ansary, Couglan y Cruz, (2005)
llamada Canales de Comercializacién en la cual se exponen los conceptos de
canales de distribucion, cuales son sus funciones, estructura, dejando en claro
gue los establecimientos o instituciones por los que atraviesan los productos
pueden llegar a ser muy complejos, ademas se explica y justifica la razén por la
gue se crean los canales de comercializacion, asi como la funcion que cumple

cada uno de los elementos que intervienen en el proceso.

Por su parte, Gamboa (2005) publica un libro llamado Produccion
Agroecoldgica: una opcién para el desarrollo del cultivo del chayote, obra que
muestra de manera general las caracteristicas de la verdura, desde su forma de
cultivarlo, las diferentes préacticas tradicionales que se dan en diferentes lugares
y sus propiedades medicinales. El libro se fragmenta en cuatro partes, en las que
se analizan en si la planta, la parte ecolégica, el manejo sostenible, para

finalmente cerrar con una propuesta para el desarrollo de este cultivo.

Existen otros trabajos de posgrado referentes a este tema, como el que
realiza Valenciano Salazar (2004) con su trabajo para optar por la maestria en
politica internacional de la Universidad Nacional, llamado Flujos de informacion

y Sistemas de innovacion en las Cadenas del Chayote y el Melon. En esta
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investigacion, se analiza principalmente el concepto de cadena global revertida
del producto, esto quiere decir que se estudia tanto desde el productor hasta el
consumidor final y viceversa, esto para dar a conocer los flujos de informacién
gue se dan entre los eslabones de la cadena. Se analizan los requerimientos
tanto del chayote, como del melon en los mercados internacionales, los agentes
transmisores de informacion, asi como los intereses de aspectos ambientales
por parte de los productores. Este estudio de posgrado aporta informacion para
la investigacion, especialmente en lo que a cadenas globales se refiere,
ofreciendo una mejor comprension de cada uno de los elementos, también

llamados eslabones, que participan dentro de este proceso.

Jean Jacques Lambin (2003) publica su libro Marketing Estratégico, en él
define y explica ampliamente conceptos basicos del marketing, también aborda
los diferentes procesos del marketing estratégico, dejando en claro que su
objetivo principal es el de realizar un andlisis continuo y sistematico de las
diferentes necesidades, tanto de las personas como de las empresas, por medio
de productos o servicios que ofrezcan una solucién a los problemas que la
competencia no pueda hacer. Es considerado por muchos lectores como uno de

los libros mas técnicos y completos del marketing.

Existen mas estudios de interés relacionados con el presente tema de
investigacion, los mencionados anteriormente son una parte de ellos que
permiten el desarrollo y comprension del trabajo, la mayoria directamente

relacionados con el tema de la agroindustria del chayote.
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A pesar de existir estudios previos relacionados con el chayote, hay un
vacio de investigacion sobre el tema presente en el estudio, y que no ha sido
desarrollado a profundidad. Se han abordado temas como el de la composicién
del chayote, formas de produccion o la implementaciéon en la industria carnica,
pero sobre productos elaborados a base de chayote con valor agregado, acceso
a mercados y estrategias, es poco el conocimiento que existe hasta el momento

y se plantean como objetivos de la investigacion.

1.5 Planteamiento y delimitacién del problema de

investigacion

1.5.1 Enunciacion del problema

Costa Rica a pesar de ser uno de los dos principales exportadores de
chayote en el mundo, especialmente a Estados Unidos, no estd sacando
provecho al maximo de esta condicidén, porque solamente se exporta el fruto y
los deméas componentes de la planta como las semillas, tallos, hojas, zarcillos,
asi como el chayote con valor agregado, por ejemplo, chayote congelado o
cortado, no se comercializan a nivel internacional, por la falta de estrategias para
posicionarlos en mercados internacionales. Por otro lado, también debe
mencionarse la falta de innovacién en productos elaborados a base de chayote,
lo cual hace que la oferta del pais sea limitada, desaprovechando las
caracteristicas de produccion favorables con las que cuenta el pais, como los

suelos y el clima apto para la siembra de estos cultivos.
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En los ultimos tres afios, como se aprecia en la figura 1, las ventas al
exterior se han incrementado un 29,5%, siendo América del Norte el principal

destino, seguido de la Unién Europea. (El Financiero, 2016).

Figura 1. Exportaciones de chayote en miles de ddlares por afio en

Costa Rica 2015-2017
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Actualmente la problematica que se plantea en la agroindustria del
chayote es la de no aprovechar la ventaja que se tiene como el principal
exportador de este producto en el mundo, porque solamente se exporta como se
cosecha, sin ningun tipo de valor agregado, lo que reduce las posibilidades de

incrementar su produccion, esto se da al no identificar que productos a base de
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chayote pueden resultar atractivos para los mercados internacionales, porque no
se han realizado estudios con respecto al tema, lo que hace que tanto
productores como exportadores no se animen a invertir e innovar en nuevos

procesos.

La produccion del chayote se considera como un producto genérico, lo
que le quita la posibilidad a los productores y exportadores de poder

comercializarlo como una marca para obtener distincion y calidad.

Aprovechar oportunidades comerciales y ventaja competitiva en
productos con potencial, como lo es el chayote, puede representar una opcién
para el mejoramiento de las condiciones de productores locales, como lo que
participaron en esta investigacion. Mientras la Asociacion de Chayoteros del Yas
de Cartago no cuente con identificacion de productos, mercados y estrategias
claras de comercializacién especialmente para el comercio internacional, se
pierde gran cantidad de oportunidades y desarrollo para el pais. Por lo anterior,
se identifica una problematica a la cual se le desea dar una solucion y un

propésito a la presente investigacion.

1.5.2 Formulacion del problema

¢, Qué productos con mayor valor agregado y diferenciacién derivados del
chayote pueden internacionalizarse y cual estrategia de comercializacién podria

utilizarse?
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1.5.3 Sistematizacion del problema de investigacion

= ¢Cudles productos de alto valor agregado elaborados a base de

chayote pueden comercializarse a mercados internacionales?

= ¢ Cudles son las condiciones de acceso en mercados potenciales para

la exportacidén de productos con valor agregado a base de chayote?

= ¢Como definir estrategias de acceso para los productos con valor

agregado de la agroindustria del chayote a los mercados potenciales?

1.6 Objetivos

1.6.1 Objetivo general

Identificar productos de alto valor agregado con potencial de

diferenciacion internacional de la agroindustria del chayote costarricense.

1.6.2 Objetivos especificos

= Seleccionar productos de alto valor agregado elaborados a base de

chayote para la comercializacion de estos a mercados internacionales.
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= Determinar las condiciones de acceso en mercados potenciales para la

exportacion de productos con valor agregado a base de chayote.

= Definir estrategias de acceso para los productos con valor agregado de la

agroindustria del chayote a los mercados potenciales.

1.7 Hipotesis de investigacion

1.7.1 Hipotesis principal

La identificacién de productos con alto valor agregado a base de chayote
y una adecuada propuesta de comercializacion lleva a una mayor

internacionalizacion de la agroindustria del chayote costarricense.

1.7.2 Hipotesis nula

La identificacién de productos con alto valor agregado a base de chayote
y una adecuada propuesta de comercializacion no da una mayor

internacionalizacion de la agroindustria del chayote costarricense.



39

1.7.3 Hipotesis alternativa

Aun con la identificacion de productos con alto valor agregado a base de
chayote y una adecuada propuesta de comercializacion, el desempefio de la

agroindustria del chayote costarricense no varia.

1.8 Alcances y limitaciones

1.8.1 Alcances

Se espera que la investigacion y los resultados alcanzados provean
informacion atil y de interés a diferentes personas fisicas o juridicas que se

nombran a continuacion:

= Comercializadores que adquieren el producto para comercializarlo en
ferias a nivel nacional, también tienen la oportunidad al igual que los
productores de chayote de iniciar la produccion de productos con valor
agregado elaborados a base de chayote y de esta manera incrementar

Sus ingresos.

= Empresas y personas exportadoras de chayote que pueden diversificar
sus productos e incrementar su demanda por medio del conocimiento de
nuevos mercados internacionales, asi como estrategias de acceso a

estos.
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Hospitales, carceles y centros educativos, también se ven alcanzados por
la investigacion, a través del Consejo Nacional de Produccion (CNP) con
su programa de abastecimiento institucional, porque en estos lugares se
trabaja con recursos publicos y deben suministrarse alimentos que
cuenten con un cierto valor nutricional, en donde el chayote es uno de
esos productos que estan siempre presentes y son de interés para estos
lugares, ya que por medio del valor agregado que se le dé al chayote

pueden realizarse una gran cantidad de platillos.

Estudiantes que se encuentren realizando sus trabajos investigativos y
necesiten informacion relacionada con los temas expuestos en esta
propuesta, a la vez, que les proporciona pautas y lineamientos para
elaborar estrategias, buscar mercados y conocer un poco mas sobre

temas como competitividad e innovacion.

Profesores de diferentes areas académicas, que necesiten algun tipo de
informacion de apoyo o complementaria para sus clases o adquirir
conocimiento en areas que necesiten reforzar y poder transmitir a sus

estudiantes un mejor y mas especifico conocimiento.

Instituciones publicas y privadas dedicadas a la investigacion, asesoria y
capacitacion como CINPE, PROCOMER, COMEX, CADEXCO, INA,
CINDE, CATIE, lICA, entre otras, brindandoles datos e informacién que

pueden utilizar para un mejor desempefio de sus actividades.
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1.8.2 Limitaciones

= Al implementar el método del estudio de caso, la investigacion no
generaliza conclusiones obtenidas de la unidad o el caso objeto de

estudio.

» La limitacién espacial es otro aspecto a tomar en cuenta, ya que los
instrumentos se aplican a una muestra en Paraiso de Cartago, razén por
la que debe trabajarse con las ideas, conocimiento, e innovacion de esta
zona, aunque alli se concentra practicamente toda la producciéon de
chayote en el pais, algunas empresas exportadores estan fuera de ese

canton.

» La falta de contacto en el extranjero para obtener mayores fuentes de

informacion, especialmente sobre importadores.



CAPITULO Il. MARCO SITUACIONAL, CONCEPTUAL Y
TEORICO
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2.1 Marco situacional

Para el estudio de productos con valor agregado a base de chayote para
Su exportacion, se debe de tener presente la realidad que presenta el pais,
exponiendo su situacion actual y comportamiento en los ultimos afios, a la vez,
gue se conocen los resultados que han obtenido otros productos que ya se

exportan, asi como los mercados de destino.

2.1.1 Economia de Costa Rica

La economia costarricense se sustenta principalmente en el turismo, la
agricultura y, en los ultimos afios, se ha caracterizado por la exportacion de
equipos electronicos y servicios. En Costa Rica, se han realizado grandes
inversiones en educacion, electricidad, telecomunicaciones y salud, procurando

el incremento de la economia de los diferentes sectores productivos.

Considerado un pais de ingreso medio alto que ha tenido un importante
crecimiento en los ultimos 25 afios, por medio de una estrategia de crecimiento
dirigida al exterior, basada en la inversion extranjera directa y una gradual

liberalizacion comercial. (Banco Mundial, 2017).

El ciclo de desarrollo econémico esta conformado por doce areas

lideradas por diferentes paises, de las cuales Costa Rica lidera tres de ellas a
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nivel latinoamericano, que son la inversion en salud y educacién, complejidad de

negocios y la capacidad de innovacion.(INCAE, 2018).

Posee una de las tasas de pobreza mas bajas de América Latina y el
Caribe. También, ha consolidado sus indicadores de desarrollo humano y ha
promovido un modelo que se basa en la educacién como principal herramienta

para el desarrollo. (Ver Figura 2).

Figura 2. Costa Rica: Porcentaje de hogares en pobreza extrema
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Con respecto al ingreso per capita se ha triplicado desde 1960 con un
crecimiento promedio de un 4,5 por ciento entre los afios 2000 y 2013 comparado

con el promedio regional que es de 3,8 por ciento. (Banco Mundial, 2017).
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Aunque se ha presentado un crecimiento en las Ultimas décadas, existen
dos desafios que el pais debe enfrentar como son la situacion fiscal y la

desigualdad que afectan a la inclusién, desarrollo, crecimiento y la sostenibilidad.

2.1.2 Comercio Exterior en Costa Rica

Costa Rica es un pais que ha crecido en los ultimos afios por medio del
comercio internacional, ofreciendo productos de calidad, pero también ha ido
innovando en su oferta exportable para ofrecer variedad y buscar la

competitividad de los mercados. (lanacion.com, 2016).

La apertura de acuerdos comerciales permite la comercializacion de
productos a nivel internacional ya sean exportaciones o importaciones. Otro
aspecto a sefialar es la inversion extranjera directa, que incrementa las

transacciones internacionales del pais, a la vez, que genera fuentes de empleo.

El pais ha adquirido un gran prestigio para la atraccién de inversion, por
su mano de obra altamente calificada y ofrecer algunos servicios basicos a las

empresas que invierten en el desarrollo de Costa Rica. (lanacion.com, 2016).

La implementacion y el inicio de operaciones de las empresas

internacionales, permite el conocimiento y capacitacién en sectores que eran
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desconocidos para el comercio nacional como la industria médica.

(lanacion.com, 2016). (Ver Tabla 1).

Tabla 1. Costa Rica: Inversion Extranjera Directa 2010-2016

Ao IED Millones US$ % Crecimiento anual
2010 1683,5 16,6%

2011 2461,5 46,2%

2012 2 258,1 -8,3%

2013 27411 21,4%

2014 2907,1 6,1%

2015 3 096,1 6,5%

2016 2681,1 -13,4%

Fuente: COMEX con base en cifras de BCCR, 2017.

La inversion extranjera directa (IED), ha ayudado al pais a ser mas
competitivo, viéndose reflejada en su comercio internacional y economia. En
2016, los sectores de servicio, manufactura avanzada y ciencias de la vida e
industria alimentaria alcanzan 89 264 empleos totales en Costa Rica, lo que

representa un 9,6% mas que en 2015. (CINDE, 2016).

El comercio mundial tiene el objetivo de satisfacer las demandas y
necesidades que presentan las personas, empresas o paises, pero uno de los
objetivos principales de los gobiernos es incrementar sus exportaciones para
obtener mayores beneficios. A continuacion (ver Figura 3) se desglosa el

comportamiento de las exportaciones de Costa Rica en los ultimos afios.
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Figura 3. Costa Rica: Exportaciones totales 2007-2016
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En 2016 Costa Rica exporta $9,9 Miles de millones, colocandose en el
puesto 67 de exportaciones en el mundo. Durante los dltimos cinco afios las
exportaciones de Costa Rica han incrementado a una tasa anualizada del 3,46%,
de $21,8 Miles de millones en 2011 a $9,9 miles de millones en 2016. Las
exportaciones mas recientes son lideradas por la exportacion de instrumentos
médicos, que representa el 20,1% de las exportaciones totales de Costa Rica,

seguidas por platanos, que representan el 10,1%. (OEC Costa Rica, 2016).

Costa Rica ha venido aumentando sus exportaciones cada afio sin
presentar reducciones de estas, ya que las personas y empresas se estan
atreviendo a iniciar la comercializacion de sus productos a mercados

internacionales.


https://atlas.media.mit.edu/es/profile/hs92/9018/
https://atlas.media.mit.edu/es/profile/hs92/9018/
https://atlas.media.mit.edu/es/profile/hs92/0803/
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Las importaciones de Costa Rica también han incrementado, debido a
que el pais depende de otros productos 0o mercancias que no se tiene la
posibilidad de producir, y debe recurrirse a los mercados extranjeros para su
adquisicion. A continuacion en la Tabla 2 se muestra el comportamiento de las

importaciones nacionales en los ultimos siete afios.

Tabla 2. Costa Rica: Importaciones totales 2010 - 2016

Afio IED Millones US$ % Crecimiento anual
2010 11 5449 20,5%
2011 13827,5 19,8%
2012 14 915,2 7,9%
2013 15 088,5 1,2%
2014 15561,7 3,1%
2015 14 746,1 -5,2%
2016 15276,6 3,6%

Fuente: COMEX con base en cifras del BCCR, 2017

El comercio exterior de Costa Rica se encuentra en aumento y algunas
instituciones y gobierno por medio de programas fomentan el inicio de
exportaciones, para buscar el desarrollo y el crecimiento econémico de los
sectores productivos que estén interesados y dispuestos a iniciar la

comercializacion de sus productos.
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2.1.3 Competitividad en Costa Rica

La competitividad es uno de los principales aspectos que deben buscarse
cuando se trata de la comercializacion de un producto, sobre todo, cuando desea
exportarse a mercados internacionales, donde deben satisfacerse las diferentes

exigencias de la demanda.

La competitividad de un pais pasa por tres etapas, las cuales incrementan
el ingreso per capita. Primeramente, las economias patrimoniales son las que
explotan los recursos naturales de un pais como suelos, mares, minas, climas,
mano de obra barata, entre otros, generando unos $2 000 a $3 000 per capita.
Seguidamente, se pasa a una economia de suficiencia como la manufactura y
servicios, dandole un valor agregado a la produccién, acompafiada de logistica,
distribucién, en este caso, la educacion técnica es indispensable para un
mercado laboral eficiente. Por ultimo, se mencionan las economias de
innovacion, en donde la complejidad empresarial para diferentes mercados
internacionales se vuelve mas exigente, como la creacién de marcas y disefio de

estrategias mas complejas. (INCAE, 2018).

Costa Rica ha incrementado su oferta exportable, dado que no solo se
exportan los productos tradicionales. Dado la innovacién y nuevos procesos, se
elaboran productos con valor agregado o servicios diferenciados que puedan

satisfacer de una mejor manera a los importadores o consumidores, ademas de
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un mayor apoyo por parte del gobierno o instituciones encargadas de promover

el comercio exterior del pais.

Cada vez son mas los productos de exportacion que ofrece Costa Rica al
mundo, donde esté claro de que la innovacion, calidad y valor agregado son los
factores centrales para la busqueda de la competitividad de estos. El valor
agregado abre la posibilidad de elaborar varios productos que se dirigen a
diferentes mercados meta, que presentan caracteristicas o necesidades

especificas, las cuales deben satisfacer.

Figura 4. Costa Rica: Numero de productos de exportacién 2005-2015
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Fuente: COMEX, 2017

En la figura anterior se puede apreciar el comportamiento que han tenido
los productos de exportacion, y aunque en los udltimos tres afios se han

mantenido, del afio 2005 al 2012 tuvo un crecimiento continuo. Esto significa que
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Costa Rica ha venido diversificando su oferta exportable, debido al incremento
de la demanda, asi como personas y empresas emprendedoras que han

decidido iniciar en este proceso identificando nichos de mercado en el extranjero.

Competitividad de productos costarricenses de exportacion con valor

agregado

Con respecto a la competitividad de productos nacionales con valor
agregado, que hayan iniciado su exportacion, puede decirse que tienen buenas
experiencias y, si han logrado tener éxito en los mercados internacionales en
donde han ingresado, por ejemplo el café y sus productos derivados, al igual que

el campo de los cosméticos de alto valor agregado.

Adicional al café, Costa Rica ha innovado con otros productos de belleza
de valor agregado como azucar, coco, aceite de oliva, esencia de naranja y
romero, la mayoria de estos productos se exportan a Estados Unidos, Holanda
y Centroamérica. Segun La Promotora de Comercio Exterior, esta actividad ha
crecido un 180% en los ultimos afios generando $24,1 millones por afo.

(lanacion.com, 2013).

En la actualidad, en Costa Rica, se fabrican productos a base de
alimentos con alto valor agregado especialmente en la industria cosmética, entre

ellos se encuentran:
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= Lociones

= Cremas humectantes e hidratantes
= Exfoliantes

= Champus

= Acondicionadores

» Pastas dentales

» Mascarillas

= Magquillaje

Segun la gerente de la compafiia Cosecha 100% Natural, empresa que
ha tenido una excelente aceptacion de sus productos, la clave para sobresalir en
estos nichos de mercado enfocados especialmente en productos de belleza, fue

la innovacién. (lanacion.com, 2013).

Ademas del mercado de belleza, la industria alimentaria también aporta
productos de valor agregado que han sido exhibidos en ferias internacionales,

se mencionan algunos a continuacion:

= Atln gourmet

= Agua envasada

* Pifa deshidratada

» Pifia cubierta de chocolate
= Conserva de pifia

= (Café tostado en grano y molido
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» Salsas preparadas y picantes

» Fruta congelada IQF

= Jugo concentrado de frutas

» Productos sugar free (premezclas, galletas, suspiros, sirope).

(PROCOMER, 2017).

Cuando se estd en la busqueda de competitividad en algun sector
productivo por medio de la elaboracion de productos con valor agregado, debe
identificarse las industrias o el tipo de productos en los que pueden generarse
este tipo de ventajas, al igual que estudiar muy bien a los mercados para conocer
su potencial y saber cuales de estos pueden convertirse en importadores o

consumidores.

2.1.4 Agroindustria del chayote costarricense

La agroindustria del chayote en el pais es una de las que mas beneficios
han traido a los productores y exportadores de esta verdura y continda teniendo
una gran produccion en Valle de Ujarras. Costa Rica por mucho tiempo fue el
principal exportador de chayote en el mundo, y a pesar de que en los ultimos
afios México ha logrado colocarse como su principal competidor, no han podido

igualar la calidad del producto nacional.

Actualmente, existen dos importantes mercados donde Costa Rica

exporta su chayote, en los ultimos tres afios las ventas al exterior se han
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incrementado un 29,5%, siendo América del Norte el principal destino, seguido

de la Union Europea. (El Financiero, 2016).

Estados Unidos es el principal importador de la verdura que en su
mayoria es consumida por los latinos que viven alli. Europa es otro gran
mercado desde hace varios afos, que ya disfrutan del sabor y la calidad del
chayote nacional y continua el interés de su expansion en este continente.

(PROCOMER, 2017).

Al existir una gran demanda del chayote costarricense en el extranjero,
algunos miembros de este sector, como los exportadores, se han propuesto por
medio de la innovacién, la elaboracion de productos con valor agregado para la
diversificacion de su oferta exportable, al igual que el incremento de sus ingresos
por exportaciones, aprovechando el conocimiento que se ha adquirido al
exportar el chayote como verdura y tener el conocimiento de algunos nichos de
mercado en el extranjero por medio de sus clientes actuales y estudios de
factibilidad realizados anteriormente. También algunos grupos de productores
como la Asociacion de Chayoteros del Yas de Cartago, desean iniciar el proceso

de exportacion a través de productos con valor agregado.
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Figura 5. Costa Rica: Exportacion de chayote a Estados Unidos
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En la figura anterior se muestra como han sido las exportaciones hacia

los Estados Unidos en los ultimos 3 afios, segun datos de PROCOMER.

El chayote puede utilizarse en la elaboracién de varios productos como

por ejemplo cajetas, galletas, jalea, picadillos, sopas entre otros platillos e

incluso, puede utilizarse para la fabricacion de sombreros y diuréticos. (CINPE,

2008).

Se debe ser claro que, no todos los productos derivados del chayote

tienen potencial para ser comercializados, razon por la cual la identificacion de
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estos es primordial y también uno de los objetivos de la investigacion. A grandes
rasgos, uno de los productos que es de mayor interés por los productores es el
de la pulpa de chayote como materia prima, por tratarse de un producto que tiene
funcionalidad, ya que le permite al consumidor final emplearla en la elaboracién
del producto que desee, a la vez, se considera un producto Gtil en hospitales y
centros educativos por su alto valor nutricional. También, puede mencionarse el
chayote cortado, asi como el chayote congelado, como productos con una alta

oferta exportable. (CINPE, 2010).

Actualmente se pretende innovar por medio de productos derivados con
valor agregado, especificamente de la industria alimentaria para iniciar las
exportaciones, impulsados por otros productos que ya lo han logrado y muestran
un panorama muy alentador a todos aquellos que quieran llegar mas all4 de
vender un simple chayote. Pueden mencionar propuestas como la de harina a
base de chayote de la Escuela de Tecnologias de Alimentos de la Universidad
de Costa Rica, como sustituto de grasas en la industria carnica realizado por

Umaia (2013).
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2.2 Marco conceptual

2.2.1 Ciencias econdmicas

Las ciencias econdmicas buscan el bienestar de las personas, negocios
o sociedades por medio de la aplicacién de sus diferentes areas que estudian
las relaciones que se presentan entre los aspectos sociales y los monetarios por
medio de los recursos para buscar el crecimiento. Se basan en el andlisis de la
produccién, consumo, asi como la generacién de riqueza y su distribucién, la

adquisiciéon de bienes y su uso eficiente. Una definicién para este concepto es:

Son los medios y técnicas de estudio de los factores pasados,
presentes y futuros, que permiten determinar leyes y modelos de
comportamiento de las personas y empresas en la utilizacion de
los recursos escasos, para obtener utilidades, rendimientos vy
beneficios, tanto econdmicos como sociales. Por ello, las ciencias
econdémicas pueden clasificarse en las ciencias que estudian el
pasado o la historia de la economia, aquellas que estudian la
actualidad economica, y las que buscan predecir los
comportamientos futuros de las economias. (inversién.com, 2014,

parr. 2).


http://inversion-es.com/economia/ciencias-economicas.html
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A partir de las ciencias econdémicas, se logra el equilibrio y crecimiento de
los agentes que intervienen, buscando sus intereses como paises, empresas y

personas.

2.2.2 Economia

La economia es fundamental en las aspiraciones e intereses de las
naciones. Una economia refleja el estado actual de un pais o region e influye

directamente en el estilo de vida de sus habitantes.

La definicion clasica marxista proviene de Engels, quien dice “la economia
es la ciencia que estudia las leyes que rigen la produccion, la distribucion, la
circulaciéon y el consumo de los bienes materiales que satisfacen las necesidades
humanas” (p. 8), mientras que la definicion subjetiva o marginalista la sefiala
Lionel Robbins quien la define como “la ciencia que se encarga del estudio de la
satisfaccion de las necesidades humanas mediante bienes que siendo escasos

tienen usos alternativos entre los cuales hay que optar” (citado por Avila, 2006,

p.8).

Como puede apreciarse en ambas definiciones, la economia se centra en
satisfacer las necesidades sociales buscando su bienestar por medio de la

creacion de la riqueza.
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2.2.3 Chayote

El chayote (Jacq.) Sw., (Cucurbitaceae), es una hortaliza de gran
aceptacion a nivel mundial, especialmente en América Latina, posee variedad de

beneficios y utilidades. Se define de la siguiente manera:

Es originario de Mesoamérica, donde se encuentra la mayor
diversidad genética, pero se cultiva de manera rustica en muchas
regiones del mundo, siendo uno de los vegetales mas accesibles
para los grupos de bajos ingresos (Lira, 1996). Es una planta
herbacea, monoica y trepadora, de frutos viviparos y carnosos,
utilizada principalmente como alimento humano. Los frutos, hojas
tiernas y raices tuberosas son consumidos como verdura; sin
embargo, el consumo del fruto como vegetal de mesa es el mas
difundido. También, se utilizan en la industria para la elaboracion
de alimentos infantiles, jugos, salsas y pastas, ademas se le
atribuyen propiedades medicinales. Los tallos, duros y brosos, son
la Unica parte de la planta que no se consume y se destinan a la
fabricacion artesanal de cestas y sombreros (Sosa, 1997).

(Alvarenga, Abdelnour y Villalobos, 2007, p.65).

El chayote es necesario en la dieta de millones de personas en el mundo,

no solo comestible, sino que se pueden obtener varios beneficios de él, como
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aplicacion en la medicina por medio de propiedades curativas, diuréticos o

confeccioén de articulos.

2.2.4 Agroindustria

Existen varias definiciones de agroindustria, esto depende del enfoque
que le den los autores. En la mayoria de ellas se habla de mantener o mejorar

las caracteristicas de un producto adaptandolas a sus variaciones.

Segun Lauschner (1975), se entiende por agroindustria “toda actividad
que impligue procesamiento, beneficios o transformacion de productos
generados por los subsectores agricolas, pecuario, forestal y pesquero” (p.33).
Mientras que Chateauneuf (1975) sefiala que la agroindustria “es una actividad
econdmica que agrega valor a productos provenientes de la agricultura,
mediante procesos de transformacion o acondicionamiento especial del producto

agricola” (p. 42).

En si la agroindustria es la manera en la que los productores logran
transformar e industrializar su produccidon, apostando por la variedad e
innovacion para obtener nuevos productos para satisfacer a los consumidores,

y, a la vez, incrementar su produccion y ganancias.
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2.2.5 Competitividad

La competitividad puede estudiarse desde dos puntos de vista diferentes,
dependiendo del enfoque que se quiera dar, uno de ellos es el enfoque
empresarial como lo expresa Reinert (1995) quien se refiere a la competitividad
como la capacidad que tiene una empresa para crecer y ser rentable en el
mercado. Por otro lado, la competitividad también se enfoca a nivel pais segun
Scott y Lodge (1985) quienes argumentan que la competitividad es la habilidad
de una nacion para producir, distribuir y proporcionar bienes y servicios en la
economia internacional en competencia con los producidos en otros paises, de

tal manera que consiga elevar su calidad de vida.

Para la presente investigacion la competitividad es fundamental en la
busqueda de acceso a mercados, especialmente cuando se trata de mercados
internacionales por su tamafio e importancia y no tanto los nacionales, ya que
esa es la tendencia que ha prevalecido desde hace muchos afios atras como lo
sefiala Jaramillo (s.f.) mencionando la férmula competitiva de Adam Smith,
“...busquen la ampliacion del mercado para sus productos, tanto a nivel nacional
como internacional y reestructuren sus procesos productivos procurando
alcanzar la 6ptima division del trabajo” (p.24). Sin importar qué tan bueno sea un
mercado nacional, esta limitado geograficamente hablando, mientras que los
internacionales cada dia pueden crecer mas, haciendo una correcta
segmentacion y explotando al maximo en lo que verdaderamente se es bueno,

para ser competitivos. Para la busqueda de la competitividad, Porter (2010)
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menciona algunas estrategias por utilizar, entre las cuales destaca la

diferenciacion, la cual se pretende proponer para este estudio.

2.2.6 Innovacion

Hoy en dia, no puede prescindirse de la innovacion. Esta debe ser incluida
en todo proceso, por el mundo cambiante al que nos enfrentamos,
comercialmente hablando. A partir de los afios 60’s, se empieza a ver la
innovacion como el elemento que trae prosperidad a las naciones avanzadas, y
la tecnologia como su principal componente. Existen factores que determinan el
éxito de algunos productos, pero no lo aseguran, mientras que la innovacion es
considerada por muchos como la clave para alcanzarlo como lo sefiala Escorsa

y Valls (2003).

Los productos pueden tener éxito internacionalmente por su precio,
por su calidad, por su disefio o, sencillamente, porque se dispone
de una red comercial mas amplia o se ha hecho mas publicidad.
Pero, ¢como han sido posibles estos productos competitivos y
como se han generado? La respuesta es: por medio de las

innovaciones. (p.15).

No es facil dar un concepto de innovacion, ya que los diferentes autores

la definen de una manera particular, aunque mantienen la misma esencia en
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comun, pero segun como lo mencionan Escorsa y Valls (2003) esta
conceptualizacién “es la de una idea nueva hecha realidad o llevada a la practica.
La innovacion es la explotacion con éxito de nuevas ideas” (p.14), mientras que

Piater (1987) la define como “una idea transformada en algo vendido o usado”

(p.20).

A la hora de innovar son validas tanto ideas como los conceptos, sin
importar su procedencia, lo importante es la puesta en practica para alcanzar el

éxito y satisfacer la necesidad de la demanda.

Para muchos, la innovacién no es crear algo nuevo, sino es tomar una
idea ya existente y darle un valor agregado, como en el caso de los teléfonos
celulares, los cuales sus creadores no inventan el teléfono, porque ya existia,
simplemente se implementan nuevas técnicas y aplicaciones, asi como sus
disefios, lo que da como resultado un nuevo producto, que puede llegar a

competir o desplazar al anterior en el mercado.

Para esta investigacion, la innovacion se basa fundamentalmente en la
busqueda de una diversificacion productiva en el caso del chayote, esto como
primer paso, para luego proceder con los procesos de evaluacion continua y
busqueda de oportunidades para asegurar la competitividad de los sectores y
considerandose como aspecto primordial para responder a las exigencias de los

mercados.
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2.2.7 Valor agregado

Los sectores productivos en la busqueda de mayor rentabilidad y
satisfaccion de los consumidores recurren a la incorporacion de valor en sus

producciones, segun Borja (2004) en su definicion de valor agregado:

Es el que recibe un bien durante el proceso de su produccién. En
términos mas rigurosos: es el valor de un producto en fabrica (con
exclusion de los gastos de transportacion y de venta que vengan
después) menos el coste de los materiales o bienes
semielaborados que fueron la base para su produccion (con
inclusion, en estos ultimos, de los gastos de transporte y de venta
gue haya demandado su colocacion en fabrica). En otras palabras,
el valor agregado es el precio en planta de un bien menos el valor
de las materias primas o los bienes intermedios que fueron la base
para su produccion. Es también la diferencia entre el ingreso total
percibido por el productor de un bien y el coste de los insumos,
materias primas y gastos de operacion que efectud para obtener

aquel ingreso. (p. 24).

En este caso el valor agregado en la industria del chayote pretende
obtener como resultado productos derivados de este para su comercializacion,
y, de esta manera, obtener mayores beneficios econémicos para los productores

y comercializadores involucrados en los procesos.
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2.2.8 Acceso a mercados

Desde hace algunos afos, el principio de autarquia deja de ponerse en
practica, siendo China la ultima nacion en utilizarlo a finales de los afios 70’s. Es
claro de que, actualmente, todas las naciones deben acceder a nuevos
mercados para exportar o importar mercancias, porqgue nadie es autosuficiente,
por lo tanto los acuerdos comerciales son primordiales para los intercambios de

bienes y servicios a nivel internacional.

Segun la Organizaciéon Mundial del Comercio se entiende por acceso a
mercados como “las condiciones y las medidas arancelarias y no arancelarias
convenidas por los miembros para la entrada de determinadas mercancias a sus

mercados” (OMC, 2016).

El acceso a mercados abarca varios temas relacionados directamente,
como lo son los aranceles, medidas no arancelarias, salvaguardias,
procedimientos aduaneros, reglas de origen y barreras técnicas al comercio. Por
medio de las diferentes actividades de acceso a mercados se pretende facilitar
la entrada de mercancias, dando a conocer los requisitos necesarios para su

exportacion, ya sean fitosanitarios o zoosanitarios, dependiendo del producto.

En el caso del chayote, se estudia los requisitos que se establecen en los

mercados en donde se exporta esta hortaliza, y de esta manera determinar
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cudles pueden ser los mercados mas aptos para la exportacion, asi como el

grado de complejidad del proceso por el que debe atravesar.

2.2.9 Mercado meta

A la hora de realizar una segmentacion de mercado segun Dvoskin (2004)
es necesario tomar en consideracién algunas variables, como las demogréficas,
culturales, ente otras, que se consideren importantes en la busqueda de un
mercado meta de un producto. EI comportamiento de los segmentos se
relacionan con el producto para determinar su grado de aceptacion, dependiendo
obviamente de las necesidades que estos puedan presentar, de esa forma se
obtienen las pautas y condiciones que dichos segmentos deben cumplir para

permitir la viabilidad del negocio.

Una de las definiciones de mercado meta segun Pérez (s.f.) es “un grupo
de personas que presenta la necesidad social y al que se dirigen los esfuerzos
de marketing, para que adopten la idea social, producto y/o servicio que
subsanara la necesidad; también conocida como poblacién adoptante objetivo”

(p.184).

En el caso de los productos elaborados a base de chayote, se buscan

mas y mejores mercados para colocarlos, en donde las caracteristicas de los
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diferentes mercados deben de ser estudiados para determinar cuales pueden

ser los mas idoneos.

2.2.10 Consumidor

Un mismo individuo puede llegar a ser considerado como cliente o
consumidor, pero en realidad son dos conceptos diferentes, los cuales se aclara
por medio de este ejemplo que sefiala Moya, Berenguer, Gomez y Quintanilla

(2006).

Cuando un fabricante de productos carnicos como Campofrio esta
pensando en los destinatarios finales de sus productos se refiere a
ellos como los consumidores, mientras que si piensa en las
ensefias Mercadona y Caprabo, que adquieren sus productos para
su posterior venta en los supermercados de dichas cadenas, se
refiere a estos como clientes. Por su parte, Caprabo y Mercadona
se refieren a aquellos que les compran sus productos para el

consumo final como clientes. (p. 44).

El consumidor es la razon del producto, por lo que debe estudiarse su
comportamiento, teorias, gustos, al igual que sus motivaciones o necesidades
para comprar un producto. Es primordial en la investigacion, ya que son las

personas a las cuales se les aplican las herramientas de investigacion para
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obtener informacion y trabajar a partir de ella, obteniendo datos importantes. Asi
qgue el consumidor es la parte central de la investigacion de mercados. (Rivas y

Grande, 2004).

2.2.11 Internacionalizacion

La internacionalizacién de la empresa es, hoy en dia, un paso importante
en las aspiraciones de cualquier negocio o empresa, el cual puede definirse
como “un proceso mediante el cual esta desarrolla una parte de sus actividades
(venta de sus productos, compra de suministros, produccion, etc.) en otros

paises distintos al suyo de origen” (iberglobal.com, 2017).

Otra de las definiciones de internacionalizacién, pero enfocado en

empresas es la siguiente:

Implica un proceso a largo plazo. No basta con tener una presencia
ocasional en otro territorio, sino de asentarse por completo en la
economia de otro pais. En un principio hay que contar con una
estrategia bien definida en el mercado laboral, y a partir de ahi
comprender que el mercado internacional ofrece una serie de
oportunidades de negocio para que triunfen los servicios o

productos que presta la empresa. Para ello influyen una serie de


https://www.economiasimple.net/glosario/oportunidad-de-negocio
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aspectos culturales, ambientales, reglamentaciones o exigencias

sanitarias. (economiasimple.com, 2016, parr. 4).

2.3 Marco teérico

Toda investigacion debe estar sustentada con teorias y conceptos los
cuales le dan la direccién y el enfoque con los que se alcanzan los objetivos del
tema de estudio, para lo cual debe hacerse un repaso por las diferentes escuelas
de interés, analizando a los mayores exponentes de cada una de ellas, su forma
de pensar, a la vez, que se hacen comparaciones con otros autores, haciendo
epistemologia del conocimiento y determinar como se relacionan o aplican estas.
Las teorias que se presentan a continuacion ayudan a comprender mejor el

entorno y la situacion en la cual se encuentra la investigacion que se realiza.

2.3.1 Teoria de ventaja competitiva de Porter

Alcanzar una ventaja competitiva no es tarea facil hoy en dia, mucho
menos en mercados internacionales, para ello se necesita de un bien o servicio
que satisfaga las necesidades prioritarias de los consumidores, generando una
preferencia que ningun otro producto en el mercado pueda hacer como lo sefiala

Diaz de Santos (1997):
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Una ventaja competitiva constituye una destreza o habilidad
especial que logra desarrollar una empresa, y que la coloca en una
posicion de preferencia a los ojos del mercado; un producto o
servicio que el mercado percibe como Unico y determinante,
constituye un factor diferencial en las caracteristicas de una

empresa. (p.27).

Andlisis de la competitividad del sector segun Porter

Segun Porter (2010), “la unica forma de que dispone una empresa para
subsistir a medio y a largo plazo en un mercado competido, es superando a sus
competidores” (p.5). En el caso de la agroindustria del chayote en Costa Rica,
por medio de la identificacion de nuevos productos elaborados a base de esta
verdura y su rentabilidad, los productores y exportadores pueden incrementar su
competitividad dentro de su mercado, por medio de la diversificacion de
productos, entendiendo que no toda la competencia puede hacer este tipo de
cambios o implementacidén de maquinaria y nuevos procesos, de esta manera la

innovacion permite la diferenciacion y creacion de ventajas competitivas.

Al comercializarse mas productos a base de chayote el sector se ve
ampliamente favorecido, en el caso de los productores que solamente se dedican
a la siembra su demanda es mayor, ya que se necesita mas producto; también
muchos de ellos pueden animarse a incursionar en los procesos de exportacion

y llegar un poco mas lejos en la cadena apoyados y asesorados por instituciones
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como CADEXCO, a la vez, que incrementan sus ganancias. Por otro lado, los
exportadores no solamente envian chayote genérico, sino que se empieza a
comercializar los productos que se identifiqguen como rentables y gocen de

aceptacion por parte del consumidor aumentando la oferta exportable.

Con respecto a la competencia internacional en la cual se mencionan
especificamente a paises como México y Guatemala, también productores de
chayote o Huisquil llamado por ellos, no han innovado con respecto al tema de
productos con valor agregado, lo que le permite a Costa Rica generar una
ventaja competitiva por medio del principio de Porter llamado diferenciacién u
ofrecer algo que la competencia no posee. El valor agregado es la principal

herramienta para garantizar algo que la competencia no ofrece.

Segun Porter (2010), una ventaja competitiva se sustenta en tres tipos

basicos de estrategias que se describen a continuacion:

1. El liderazgo en costos totales basicos bajos: En este tipo de
ventaja competitiva se trata de mantener el costo mas bajo para
enfrentar a la competencia, logrando mayores volumenes de
ventas como punto principal de la estrategia, asi que la
construccion de economias de escala, control y reduccion de
costos son primordiales. Al haber una disminucién de los costos los
competidores mas debiles seran los primeros en sufrir la presion

de la competencia.
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2. La diferenciacién: En este tipo se busca, la creacion de valor
agregado al producto o servicio, algo que sea percibido como unico
en la industria. Es considerada como una barrera de proteccion a
la competencia, dando como resultado una menor sensibilidad al
precio. Para realizar la diferenciacion deben hacerse algunos
sacrificios como disefilos de productos, materiales de calidad,
investigacion o un mejor servicio al cliente, todas estas actividades
requieren de altos costos. Aunque estos costos no son compatibles
con las estrategias de costos bajos, existen algunas empresas que
han logrado competir con costos bajos y precios similares a la
competencia como en el caso de Mercedes-Benz por medio de su

disefio de marca o Caterpillar con su red de distribucion.

3. El enfoque: Esta tercera estrategia consiste en enfocarse en
un grupo especifico de clientes, un segmento de la linea de
productos o un mercado en un espacio geografico. La estrategia
se basa en servir o satisfacer a una demanda mas reducida para
hacerlo de forma mas eficiente, mientras que la competencia lo
hace con grupos o coberturas mayores. Consecuentemente, la
empresa satisface las necesidades de sus clientes o mercado
meta, reduciendo costos para servir a ese mercado, y no ir detras
del mercado en general, de lo contrario el servicio y la satisfaccion

no son los mejores. (Porter, 2010, p.42).
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Para efectos de este estudio, se plantea la estrategia de diferenciacion
por medio del valor agregado en los productos a base de chayote y, de esta
manera, incrementar la competitividad de los productos que se requiere para el

inicio de su exportacion.

Para que una ventaja competitiva funcione y sea util, debe de mantenerse
durante un periodo, para ello la empresa debe apoyarse en aspectos como tener
origen en una fortaleza estable, y no en algo temporal, y poseer caracteristicas
que le sean dificiles de emular a la competencia. Para el caso de la agroindustria
del chayote pretende crearse una ventaja competitiva por medio del valor
agregado de la produccion, buscando satisfacer a un mercado meta especifico,

para lograr la mayor calidad y satisfaccion.

2.3.2 Enfoque de cadenas globales de mercancias

A partir de la década de los ochenta las economias tratan de incursionar
en cadenas de produccién, aceptando los desafios que estas conllevan, para
participar en procesos de desarrollo, todo esto acompafiado de los procesos de
globalizacion, los cuales deben analizarse méas a profundidad para comprender
los sectores productivos. Para los pequefios y medianos productores, el reto es
mayor, ya que deben enfrentarse a nuevos procesos, obligandolos a cambiar su
forma de producir, mejorando su eficiencia y calidad. En el caso de Costa Rica,

se busca la exportacion de productos no tradicionales, modificando en un periodo
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de 15 afos la estructura exportadora por medio de la diversificacion. (Diaz y

Valenciano, 2012).

Las cadenas globales de mercancias se definen segun Gereffi (1994)

como:

Una serie de redes interorganizacionales conglomeradas alrededor
de la produccion de una mercancia o producto, que vinculan
empresas familiares, industrias, regiones y estados de la economia
mundial. Estas redes son especificas y localmente integradas,

evidenciando la conformacion social de la organizacién econémica.

(p.2).

Con respecto a los desafios que plantea la globalizacion, es menester
mencionar los aportes realizados por Gereffi (1994) en cuanto a las cadenas
globales de mercancias (CGM), el cual distingue en las cadenas productivas
cuatro dimensiones: la estructura insumo-producto, esta se encarga de analizar
la eficiencia productiva de cada uno de los eslabones de la cadena; la dimension
geografica, la cual estudia todo lo que se relacione en cuanto a la competencia
internacional se refiere; la dimension institucional, esta se relaciona con las
reglas y politicas presentes en los procesos y, por ultimo, la dimension
fundamental o de gobernabilidad, que estudia los medios y las estrategias
utilizadas por los actores en la cadena, determinando la influencia de unos sobre

otros dentro del proceso.
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Segun el estudio de Bair (2009), la palabra cadena se utiliza como una
metafora para conceptualizar el enlace que existe entre las actividades
productivas del proceso de creacion de valor, idea que surge principalmente en

actividades de tipo agricola.

Un nuevo enfoque de Gereffi, Humphrey y Sturgeon (2005) proponen la
caracterizacion de tres elementos: la complejidad de las transacciones, la
habilidad para codificarlas y las capacidades de los proveedores, lo que se deriva

en tres tipos de cadenas: modular, relacional y cautiva.

Posteriormente, Ponte y Gibbon (2005) realizan una caracterizacion de la
cadena por medio de la definicion de calidad del producto por los precios, la
confianza entre las partes, el conjunto de parametros medidos por terceros, el
compromiso colectivo y la reputacion del evaluador. (Diaz, Pelupessy y Pérez,

2015).

La teoria de cadena global de mercancias pretende aplicarse en el caso
del chayote en Costa Rica, por lo que el analisis y comprension del tema es
importante, primeramente como concepto, para posteriormente ponerlo en
practica en los procesos de exportacion de este producto hacia los mercados
internacionales, tratando de seguir las teorias y estudios mas recientes para

mantener la investigacion dentro del marco actual.
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2.3.3 Escalonamiento (Upgrading) dentro del enfoque de cadenas

El proceso de escalonamiento (Upgrading) se define como la habilidad
para responder a nuevas oportunidades de mercado por medio de la innovacién

para agregar valor. (Dunn, Sebstad, Bratzdorffy Parsons, 2006).

Las capacidades dinamicas de las empresas presentes en este proceso
para aprender y cambiar son necesarias (Teece y Pisano, 1994), ya que deben
adquirirse nuevos conocimientos, y hacer nuevos vinculos con otros eslabones

de la cadena y desempefar nuevas funciones (Dunn et al., 2006).

El inicio de todo escalonamiento en una empresa esta estrechamente
ligado a la cadena de valor y la estructura de mercado a la cual pertenece, como
cooperacion o transferencia de informacion; las capacidades de la empresa ya
sean tecnoldgicas, institucionales, gerenciamiento u otras, y los incentivos que
genere el escalonamiento para la empresa. (Albu y Scott, 2001; Dunn et al.,

2006).

Dentro de una cadena productiva o de valor se han identificado cinco tipos
de escalonamiento para las empresas (Humphrey, Schmitz, 2000; Dunn et al.,

2006; Pietrobelli, Rabellotti, 2006), los cuales son descritos a continuacion:
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Escalonamiento en procesos: Es el incremento en la eficiencia de la
produccion como resultado del aumento de productos con el mismo nivel de
insumos o el mismo nivel de productos, usando menos insumos. Este tipo de
escalamiento reduce el costo de produccion, contribuye a la reorganizacion del
sistema de produccion y promueve el uso de una mejor tecnologia. (Dunn et al.,

2006).

Escalonamiento en productos: Se enfoca en mejorar los aspectos
cualitativos de los productos, haciéndolos mas atractivos a los consumidores. La
calidad es definida generalmente como la inclusion de cualquier cambio tangible
o intangible, que le permita al producto incrementar su valor (precio final mas

alto). (Dunn et al., 2006).

Escalonamiento funcional: Es la entrada de una empresa a un nivel
mayor de valor agregado en la cadena permitiéndole estar mas cerca del
consumidor final. Este cambio implica que la empresa tome funciones y
posicionamiento superiores en la cadena para recibir un mayor precio por unidad

de su producto. (Dunn et al., 2006).

Escalonamiento en canal: Es la entrada de una empresa en un canal
gue conlleve a un mercado final de mayor valor, este puede ser a nivel local,
nacional, regional o global, en donde la empresa puede operar en uno o varios

canales de mercado al mismo tiempo. (Dunn et al., 2006).



78

Escalonamiento inter sectorial: Es la entrada de una empresa en una
cadena de valor completamente diferente, por la adquisicion de particulares
funciones que la hacen moverse a un nuevo sector. (Dunn et al., 2006;

Pietrobelli, Rabellotti, 2006).

Para la presente investigacion, y a partir del estudio del concepto de
escalonamiento y sus diferentes tipos, debe identificarse cuales de ellos aplican
para la agroindustria del chayote y a la vez que genere mayores beneficios para
las personas involucradas en los procesos de produccidén y comercializacion.
Para el caso en especifico, se toma como propuesta el tipo de escalonamiento

funcional, definido anteriormente.

2.3.4 Teoria de la ventaja absoluta

Dentro del comercio internacional existen varias teorias que no pueden
dejarse de lado, una de ellas es la ventaja absoluta y division internacional del
trabajo establecida por Adam Smith en su libro la rigueza de las naciones. En
esta teoria se indica que la verdadera rigueza de las naciones no esta en
acumular oro ni plata, sino en el constante incremento de la calidad de vida de
sus ciudadanos. Observa que existen paises que pueden producir lo mismo que
otros, pero en menos horas de trabajo, esta eficiencia es denominada por él

como ventaja absoluta, la cual es definida por Adam Smith (2006):
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Cuando un pais extranjero nos puede ofrecer una mercancia mas
barata de lo que nos cuesta a nosotros, sera mejor comprarla que
producirla, dando por ella parte del producto de nuestra propia
actividad econémica empleada en aquellos sectores en los que

saquemos ventaja al extranjero. (p.22).

Posteriormente, Smith elabora su teoria de la division del trabajo, la cual
consiste en que los paises deben especializarse en la produccion de bienes para
la exportacion, en la que tengan una ventaja comparativa, como la de producir

con precios mas bajos y calidad, esto le da prosperidad a cada nacién.

En el caso del chayote en Costa Rica, se sabe que se cuenta con una
ventaja en cuanto a su produccion, como lo son las condiciones climaticas o los
suelos, condiciones que otros paises que también consumen esta hortaliza no
tienen y aunque pueden producir chayote sus costos son mas altos, con una
menor calidad en el cultivo. El pais es uno de los dos principales exportadores
de chayote en el mundo, por esta razén muchos paises deciden no producirlo e
importarlo desde Costa Rica, apelando por la division del trabajo, mientras que
ellos pueden producir otros productos. Con base en esto, puede decirse que
Costa Rica cuenta con una ventaja competitiva y absoluta en el mercado

internacional de chayote.
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2.3.5 Estrategia de comercializacion e internacionalizacion

Hoy en dia, las estrategias de comercializacion son actividades diarias en
el comercio internacional, ya que es una de las maneras en la que los paises
pueden elevar su economia y contar con beneficios o preferencias arancelarias,
al igual que la firma de tratados de libre comercio, haciendo que el ingreso de

mercancias a otros paises sea mas facil y rentable.

Dentro de la comercializacion se encuentran factores como productos,
consumidores y especialistas en comercio, esto hace que las funciones se
faciliten, se compartan y desplacen con los bienes y servicios que exige el

mercado.

Las estrategias de comercializacion segun (Garcia, Hernandez vy
Samaniego, 2010) recaen directamente en el mercado meta y en una mezcla
comercial; dentro del mercado meta se crea un grupo homogéneo de clientes,
mientras que en la mezcla comercial se trabaja por medio de variables
controladas para alcanzar la satisfaccion del consumidor. También, se abordan
temas como el de distribucién del producto, las promociones de los productos en

el mercado, los precios y la competencia.

Para que una estrategia de marketing (mezcla de marketing) pueda

desarrollarse de una manera eficaz y eficiente debe ser coherente entre sus
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elementos, como con sus segmentos de mercado que desea conquistarse. (Paz

y Piedrahita, 2007).

Marketing Business to Business (B2B)

Por medio de la puesta en practica de esta estrategia, se busca realizar
operaciones comerciales de una manera mas rapida y segura entre los sistemas
de las empresas involucradas. Ayuda a aumentar el nimero de transacciones,
brindando mayor competencia a las empresas, a la vez, que ayuda a reducir los
costes de produccibn e incrementar los margenes de ganancias.

(enciclopediadeeconomia.com, 2015).

El marketing B2B o marketing business to business (de empresa a
empresa) se enfoca en ayudar a empresas que venden a otras empresas a dar
a conocer sus productos y servicios, atraer mas clientes y, finalmente, vender

mas. (delcorral.com, 2017).

En el mundo del marketing, se conoce al business to business como una
forma de funcionar entre empresas directamente (negocio a negocio), ya que
engloba las operaciones de caracter comercial que las firmas realizan entre ellas
y sin depender del cliente final. Es decir, en este tipo de estrategia de
marketing, las compaiiias tienen como objetivo otras empresas en lugar de un

consumidor. (enciclopediadeeconomia.com, 2015).


http://economipedia.com/definiciones/marketing
http://economipedia.com/definiciones/estrategias-de-marketing.html
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Elementos de la mezcla de marketing (5Ps)

Cualquiera de los elementos del marketing pueden ser modificados
dependiendo de las necesidades de la empresa, o0 bien, satisfacer las
necesidades del consumidor. Segun Paz y Piedrahita (2007) estos elementos

son:

Producto (producto y servicios): En marketing un producto es todo
aguello tangible o intangible que se ofrece a un mercado para su adquisicion,
uso y/o consumo y que puede satisfacer una necesidad o un deseo; pudiéndose
llamar producto a objetos materiales o bienes, servicios, personas, lugares,

organizaciones o ideas. (Paz y Piedrahita, 2007, p.54).

Precio: Valor monetario asignado a un bien o servicio. Conceptualmente,
se define como expresién del valor que se le asigna a un producto o servicio en
términos monetarios y de otros parametros como esfuerzo, atencion o tiempo.

(Paz y Piedrahita, 2007, p.55).

Promociéon o comunicacion: Estas variables son absolutamente
controlables por que la empresa es la que decide qué debe hacer, cuales seran
los montos que se invertiran en una u otra accion, los medios y formas en que
se haran efectivos, asi como la contratacion o no de una agencia de publicidad.

Basicamente es comunicar, informar, persuadir al cliente, a otros interesados



83

sobre la empresa, sus productos y ofertas, para el logro de los objetivos

organizacionales. Esta mezcla esta conformada por:

= Promocion de ventas

» Fuerza de venta o venta personal

* Publicidad

» Relaciones publicas

= Comunicacion interactiva (Marketing directo): Mailing emailing, webs,

telemaketing. (Paz y Piedrahita, 2007, p.56).

Plaza o distribucion: Define donde comercializar el producto o el servicio
gue se ofrece. Considera el manejo efectivo del canal de distribucion, debiendo
lograrse que el producto llegue al lugar, en el momento y en las condiciones

adecuadas. (Paz y Piedrahita, 2007, p.57).

Post-Venta: Una vez realizada la venta, después que el cliente ha
usado/consumido el producto o ha recibido el servicio prestado, la empresa debe
esforzarse por conocer el comportamiento de estos durante su uso o consumo.
Asimismo, debe tratar de conocer la percepcion final de los clientes, para la
mejora continua de los procesos que desarrolla. Este proceso de posventa debe
ser realizado con la maxima calidad, para que sea percibido como un valor
agregado por nuestros clientes y marque una diferenciacion respecto de la
competencia. Este proceso, ademas, puede llegar a ser un negocio en si mismo.

Las actividades de posventa pueden incluir:
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" Manejar quejas

" Capacitaciones para el uso

" Instalacion

" Mantenimiento preventivo

" Reparacion, entre otras. (Fundacion Chile, 2012).

Algunas de la ventajas de la comercializacion pueden ser el de controlar
los precios a un nivel para que se aprueben las ventas, planificar los precios de
los presupuestos sociales y subsidios para garantizar precios competitivos para
la exportacion y el consumo interno, mientras que algunas desventajas pueden
ser el alza de los precios y la no recuperacion de los gastos de produccién. Al
final se observa que las ventajas y desventajas de las estrategias de

comercializacion estan determinadas por los niveles de la oferta y la demanda.

2.3.6 Enfoque de canales de comercializacién y marketing

Canales de comercializacion

Los bienes atraviesan por una serie de instituciones, entidades o
establecimientos, en muchas ocasiones estos procesos llegan a ser demasiado
complejos, por lo cual las empresas especializadas en produccion, los
mayoristas y minoristas buscan unir fuerzas para lograr una organizacion que les

permita generar canales de distribucion de bienes para sus clientes, ya sean
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individuos, empresas o consumidores finales (Stern, El-Ansary, Coughlan y

Cruz, 2005).

La estructura de canales de comercializacion se dan principalmente por
razones econdémicas que son los elementos que las definen, existen también
otros elementos que influyen directamente como los tecnoldgicos, politicos y

sociales.

Dentro de estos canales surgen entidades de distribucion llamadas
intermediarios, los cuales se ubican entre el productor y el consumidor y se

explican a través de cuatro etapas segun Stern et al. (2005).

e Los intermediarios aparecen en el proceso de intercambio

porque pueden aumentar su eficiencia.

e Los intermediarios aparecen en los canales de distribucién para
solucionar los problemas de incoherencia del surtido por medio
del proceso de seleccion.

e Las empresas crean canales comunes para sistematizar las

transacciones.

e Los canales facilitan el proceso de busqueda de articulos.

(p.34).
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Los integrantes de los canales de distribucion tienen varias funciones,
como mantener inventarios, generar demanda y venta, distribucion, servicios de
venta y crédito a los clientes. Todas estas funciones son muchas para el
productor o fabricante que desee llegar hasta el consumidor final, por lo que los

intermediarios dentro de los canales de distribucidon son necesarios.

Aparte de los intermediarios, dentro de los canales de distribucion
encontramos los flujos que se definen como “un conjunto de funciones que los
miembros del canal realizan de manera secuencial. Por lo tanto, el término flujo

alude a un movimiento” (Stern et al., 2005, p. 11).

Los flujos se mueven en direcciones, algunos hacia adelante, otros hacia
atras, mientras que otros lo pueden hacer en ambas maneras. Algunos flujos que

pueden mencionarse son los de negociacién, financiacion y de riesgo.

Un buen funcionamiento de los canales de distribucion como sefiala Fraj
y Martinez (2002) genera beneficios y utilidad de tiempo, porque el producto esta
a disposicién del comprador en el momento que este lo demande, esto genera
utilidad de posesion, ya que el consumidor al desplazarse encuentra mayor

cantidad de lugares en donde obtener el producto.
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Marketing

El marketing es uno de los departamentos de mayor importancia hoy en
dia en cualquier negocio, en algunas ocasiones, hasta puede considerarse que

es un arte, y se debe de entender su trascendencia en el mundo comercial.

El marketing segun Kotler (2002) “es una gran cantidad de conceptos y
herramientas que ayudan a los profesionales en este campo a tomar decisiones
gue se emplean para lograr los objetivos de una persona, empresa, producto o

servicio” (p.4).

El marketing es un proceso a través del cual individuos y grupos obtienen
lo que necesitan y lo que desean mediante la creacién, la oferta y el libre

intercambio de productos y servicios valiosos con otros. (Kotler, 2002).

Segun la American Marketing Association (AMA) “la mercadotecnia es la
actividad, conjunto de instituciones y procesos para crear, comunicar, entregar e
intercambiar ofertas que tienen valor para los consumidores, clientes, socios y la

sociedad en general” (AMA, 2017, mercadotecnia, parr. 2).
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Marketing estratégico

El marketing es considerado un proceso social, para satisfacer los deseos
y las necesidades ya sea de una persona 0 una empresa, por medio del
intercambio voluntario de productos y servicios que generen utilidades por medio

de una ventaja competitiva. (Lambin, 2003).

De acuerdo con Mufioz (2016), el marketing estratégico busca identificar
las necesidades actuales y futuras de los clientes, localiza nuevos nichos de
mercado, identifica segmentos de mercado potenciales, busca valorar el
potencial e interés de esos mercados, orienta a la empresa en busca de esas
oportunidades y disefia un plan de actuacion u hoja de ruta que consiga los

objetivos buscados.

Actualmente, las empresas estan en constante movimiento en un
mercado competitivo, o que requiere de analisis continuo de las variables FODA,
no solo de la empresa, sino también de la competencia en el mercado. En este
contexto, las empresas en funcidn de sus recursos y capacidades deben formular
las correspondientes estrategias de marketing que les permitan adaptarse a
dicho entorno y adquirir ventaja a la competencia aportando valores

diferenciales.
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Asi, pues, el marketing estratégico es indispensable para que la empresa
pueda, no solo sobrevivir, sino posicionarse en un lugar destacado en la mente

de los consumidores.

Este tipo de marketing tiene como objetivo mantener un analisis
sistematico en cuanto a las necesidades del mercado, desarrollando productos
rentables para un segmento de consumidores especifico, con la caracteristica
de ofrecerles un producto diferenciado al de la competencia, de esta manera, el

productor se garantiza una ventaja competitiva y duradera. (Lambin, 2003).

Su funcién, segun Lambin (2003) es la de buscar la evolucion del mercado
de interés, identificando productos y segmentos potenciales a medio o largo
plazo, a través de un andlisis de necesidades. También, sefiala que el
consumidor no busca un producto, sino un servicio que le brinde solucion a un

problema, que, tal vez, un producto de la competencia no lo hace.

Por medio de esta teoria, se pretende analizar las necesidades del
mercado del chayote en Costa Rica, buscando el desarrollo de productos que
sean rentables para la industria y, a la vez, satisfagan las necesidades de los
consumidores, todo esto acompafado de estrategias de marketing que ayudan
a valorar el potencial de los mercados a los cuales desea llegarse. El marketing
estratégico representa una de las herramientas mas utilizadas para el ingreso a
los mercados internacionales, donde se desean colocar los productos con valor

agregado. (Lambin, 2003).
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Marketing operativo

Una industria como la del chayote, necesita de herramientas
operacionales para la busqueda y aceptacion de nuevos mercados, sobre todo,
cuando de mercados internacionales se trata, por lo cual debe apoyarse en el

marketing operativo, para obtener sus objetivos.

Este tipo de marketing se enfoca no solo en la busqueda de mercados,
también se encarga de conquistarlos, trabajando a un corto o mediano plazo y
sustentado en algunos medios como las politicas de productos, distribucion,
precio y la de comunicacion. El marketing operativo trata de alcanzar cuotas por
medio de presupuestos autorizados para alcanzar los objetivos propuestos. El
marketing operativo esta directamente relacionado con la rentabilidad de la
empresa a corto plazo, considerado como el brazo comercial de la empresa.

(Lambin, 2003).

De acuerdo con Lambin (2003), algunas de sus funciones son las de
organizar estrategias de ventas y comunicacion, con la finalidad de dar a conocer
a los consumidores potenciales, la distincién en cuanto a cualidades se refiere
entre los productos ofrecidos, al igual que se encarga de la reduccion de los

costos de prospeccion de los compradores.
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La aplicacion del marketing operativo en la agroindustria del chayote es
fundamental, porque una vez identificados los mercados potenciales deben
promocionarse los productos para presentarlos a los consumidores, dar a
conocer su valor agregado y ventajas con respecto a otros productos en un
mercado competitivo, asi que el tema de publicidad y promocion de la produccion
del chayote le concierne a este tipo de marketing, que es de tipo actuacion y no

estratégico. (Lambin, 2003).



CAPITULO lll. PROCEDIMIENTO METODOLOGICO
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3.1 Método de la investigacion

3.1.1 Estudio de caso

El estudio de caso es un tipo de investigacion que se utiliza
satisfactoriamente desde el siglo XXI, aplicandose principalmente en el ambito
de la psicologia, educacion, salud, sociologia, antropologia y, recientemente, es

utilizada en los estudios de la economia y la administracion. (Bernal, 2010).

El tipo usado en esta investigacién es el estudio de caso, ya que se

estudia una unidad especifica.

El estudio de caso se define de acuerdo con Bernal (2010) como “un
procedimiento metodologico para estudiar en profundidad y en detalle una
unidad de andlisis dentro de un universo poblacional a partir de un(os) tema(s)
de interés del investigador, siendo estos temas relevantes los que en todo

momento guian el estudio” (p.116).

Para la presente investigacion se estudia el caso de la agrocadena de
chayote en Costa Rica, la cual es la unidad motivo de analisis dentro de un
universo poblacional y con caracteristicas propias, como las geogréficas,
productivas o comerciales, entre otras. Se considera un estudio de caso, porque

la investigacion se enfoca particularmente en la hortaliza del chayote a nivel
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nacional desde la produccion, hasta su consumo final, a partir de un tema de

analisis que se estudia a profundidad.

En el estudio se toma el caso de la Asociacién de Chayoteros del Yas de

Cartago, ubicada en ese caserio en el distrito de Santiago del canton de Paraiso.

La asociacion cuenta actualmente con 50 miembros que se dedican al
cultivo del chayote, y por medio del valor agregado en la elaboracion de
productos a base de chayote, ven una gran oportunidad para el inicio de la

comercializacidon de estos productos en mercados internacionales.

La asociacion cuenta con la maquinaria del recientemente inaugurado
Centro Agricola de Paraiso, lo que les permite tener mas competitividad y

motivacion para innovar en la agroindustria del chayote.

3.1.2 Inductivo-deductivo

El método inductivo-deductivo usado en esta investigacion, se define
segun Bernal (2010) como “método de inferencia que se basa en la légica y
estudia hechos particulares, aunque es deductivo en un sentido (parte de lo
general a lo particular) e inductivo en sentido contrario (va de lo particular a lo

general)” (p.60).
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También se emplea analisis deductivo-inductivo, porque se estudian
generalidades del sector del chayote, para posteriormente llegar a conclusiones
gue se formaran a partir de ellas, como, por ejemplo, variaciones de esta verdura,
mientras que sucede también lo contrario en la investigacion, partiendo de
particularidades del chayote hasta llegar a determinar generalidades como

estrategias o0 mercados para el producto, lo que le da el caracter de inductivo.

Una vez definido el rumbo que toma la investigacion se procede al
levantamiento de datos por medio de la técnica de campo para la aplicacion de
herramientas como las entrevistas y encuestas a las fuentes primarias, quienes

proporcionan informacién veraz, y que goza de un alto nivel de confiabilidad.

Con respecto al trabajo de campo Omonte (2010) lo define como:

Un conjunto de acciones encaminadas a obtener en forma directa
datos de las fuentes primarias de informacion, es decir, de las
personas y en el lugar y tiempo en que se suscita el conjunto de

hechos o acontecimientos de interés para la investigacion. (p. 42).
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3.2 Tipo deinvestigacion

3.2.1 Explicativo o causal

Este estudio también se considera explicativo o causal, ya que tiene como
finalidad la comprobacion de hipétesis, para la determinacion de conclusiones.
El tipo explicativo o causal se define como “investigaciones en que el
investigador se plantea como objetivos estudiar el porqué de las cosas, los
hechos, los fendmenos o las situaciones, se denominan explicativas. En la
investigacion explicativa, se analizan causas y efectos de la relacién entre

variables” (Bernal, 2010, p.115).

En el caso del chayote se analizan variables, las cuales por medio de su
estudio permiten explicar el porqué de las cosas, como la situacién actual del
sector, su organizacion o posibilidades de crecimiento y a partir de estas
informaciones, empezar a crear o proponer nuevos productos, mercados

potenciales o estrategias de comercializacidén para este sector.



97

3.3 Enfoque de investigacién

3.3.1 Cualitativo

La investigacion utiliza un enfoque cualitativo que se define como “la
recoleccion de datos sin medicion numérica para descubrir o afinar preguntas de

investigacion en el proceso de interpretacion” (Sampieri, 2010, p.7).

Este enfoque, a veces referido como “investigacion naturalista,
fenomenoldgica, interpretativa o etnografica, es una especie de “paraguas” en el
cual se incluye una variedad de concepciones, visiones, técnicas y estudios no
cuantitativos” (Grinnell, 1997, p.4, citado por Sampieri; Fernandez, Collado y

Baptista, 2006, p.16).

La investigacion se considera cualitativa al presentar caracteristicas de
este enfoque como el planteamiento de un problema por parte del investigador,
pero no sigue un proceso claramente definido. Sus planteamientos no son tan
especificos como en el enfoque cuantitativo, a la vez que el enfoque se basa en
métodos de recoleccion de datos no estandarizados. No se efectiia una medicion
numeérica, por lo cual el analisis no es estadistico. La recoleccion de los datos
consiste en obtener las perspectivas y puntos de vista de los participantes (sus
emaociones, experiencias, significados y otros aspectos subjetivos). (Sampieri et

al., 2006, p.17).
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3.4 Disefio de lainvestigacion

3.4.1 No experimental

La investigacion se considera dentro del disefio no experimental, porque
no se da la manipulacion de las variables como en el caso de los disefios
experimentales, sino que se trabaja por medio de la observacion de variables tal
y como se dan en su contexto natural para luego ser analizadas. (Sampieri 2010,

p.149).

3.4.2 Transversal

El disefio transversal o transeccional se emplea para la recoleccién de
datos en un solo momento y tiempo Unico para describir y analizar variables para
conocer su interrelacion en un momento especifico. Para la investigacion se
aplican instrumentos como entrevistas y encuestas en una sola oportunidad para
posteriormente investigar, medir, evaluar y analizar los datos obtenidos en un

tiempo Unico. (Sampieri, 2010, p.151).

3.4.3 Descriptiva

A traveés del disefo tranversal descriptivo busca analizarse los diferentes
niveles de mas de una variable en una poblacion para luego ser descritos.

(Sampieri, 2010, p.152).
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Se procede a describir e interpretar el entorno que rodea al sector
productivo del chayote en Costa rica, asi como la representacion de los
resultados obtenidos por medio del analisis de la informacion que se recolecta

con los instrumentos.

3.5 Sujetos y fuentes de investigacion

3.5.1 Sujetos de investigacion

Los sujetos de investigacidon segun Barrantes (2005) se definen como “las
personas objetos de estudio, también se le conoce como poblacién o universo.
La poblacién: conjunto de elementos que tienen caracteristicas en
comun...Pueden ser finitas o infinitas” (p.135). Los sujetos presentes en la
investigacién son los productores de la asociacién de chayoteros del Yas en
Paraiso de Cartago, de los cuales se aplica el instrumento del cuestionario a una
muestra de 24 de ellos de un total poblacional de 50, asi como a las dos personas

entrevistadas en su condicion de exportadores y asesores.

Estos sujetos brindan informacién valiosa y fidedigna para la elaboracion
de los analisis de resultados, ya que cada una de las partes maneja experiencia
en diferentes campos de interés relacionados con las variables que desean

estudiarse.
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3.5.2 Fuentes de investigacion

Existen dos tipos de fuentes de informacion segun Cerdéa (1998) (citado
por Bernal, 2010) las cuales son: las primarias y secundarias; sin embargo, de
acuerdo con Gomez (2006) existen las fuentes terciarias, también presentes en

el estudio.

Primarias

Son todas aquellas de las cuales se obtiene informacién directa, es
decir, de donde se origina la informacion. Es también conocida
como informacion de primera mano o desde el lugar de los hechos.
Estas fuentes son las personas, las organizaciones, los
acontecimientos, el ambiente natural, etcétera. (Bernal, 2010,

p.191).

Para el primer objetivo especifico se utilizan fuentes primarias, las cuales
permiten obtener informacion a partir de la aplicacion de instrumentos como las
encuestas aplicadas principalmente a productores y comercializadores, para
conocer cuales son los productos elaborados a base de chayote con mayor

aceptacion y posibilidad de comercializacion.
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Para el segundo objetivo las fuentes son directamente los
comercializadores, empacadores y exportadores, asi como instituciones como
PROCOMER o CADEXCO, para obtener el conocimiento del potencial de los

mercados internacionales para posicionar los productos.

En cuanto al tercer objetivo se toman en cuenta las mismas fuentes del
objetivo anterior, para el estudio y definicibn de estrategias de acceso a

mercados potenciales para los productos.

Secundarias

Son todas aquellas que ofrecen informacién sobre el tema que se
va a investigar, pero que no son la fuente original de los hechos o
las situaciones, sino que solo los referencian. Las principales
fuentes secundarias para la obtencion de la informacién son los
libros, las revistas, los documentos escritos (en general, todo
medio impreso), los documentales, los noticieros y los medios de

informacion. (Bernal, 2010, p.192).

Para el primer objetivo se utilizan informes de instituciones o centros de
investigacion que han trabajado el tema, generando datos estadisticos e
impresiones de los consumidores, por medio de ferias, aplicacion de

instrumentos o degustaciones.
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Por otra parte, tanto para el segundo como tercer objetivo se trabaja con

libros, revistas electronicas, tesis, noticieros y sitios web.

Terciarias

De acuerdo con GoOmez (2006) “se tratan de documentos que
comprenden nombres y titulos de revistas y otras publicaciones periédicas. Son
Utiles para detectar fuentes no documentales y reunen fuentes de segunda

mano” (p. 51).

Para el primer objetivo se utilizan articulos sobre encuestas, tanto para su
formulacién, aplicacién, analisis, asi como como la obtencion de resultados por

medio de instrumentos de otras investigaciones.

Para el segundo y tercer objetivo se trabaja con bibliografias,
enciclopedias y diccionarios, que brindan la forma mas rapida para llegar a

obtener las fuentes primarias y secundarias utilizadas en el estudio.

En la investigacion estan presentes los tres tipos de fuentes de
informacion explicados anteriormente, los cuales se desglosan por objetivos a

continuacion.



Objetivos
Especificos

Objetivo 1

Objetivo 2

Objetivo 3

Tabla 3. Fuentes de Investigacion

Primarias

Productores de
chayote,
Comercializadores,
empacadores,
encuestas

Exportadores,
productores,
asesores,
entrevistas,
CADEXCO,
PROCOMER

Exportadores,
productores,
asesores, entrevistas,
CADEXCO,
PROCOMER

Secundarias

Libros, tesis, revistas
electronicas, informes
de instituciones

Libros, tesis, revistas
electrénicas, internet

Libros, tesis, revistas
electrénicas,
noticieros, internet

Fuente: Elaboracion propia del autor

3.6 Poblacion y muestra

3.6.1 Poblacion
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Terciarias

Articulos sobre
encuestas,
bibliografias

Bibliografias,
enciclopedias,
diccionarios

Bibliografias,
enciclopedias,
diccionarios

Segun Jany (1994), poblacion es “la totalidad de elementos o individuos

gue tienen ciertas caracteristicas similares y sobre las cuales se desea hacer
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inferencia” (p. 48). Otra definicién de poblacion acuerdo con Fracica (1988) “es
el conjunto de todos los elementos a los cuales se refiere la investigacion. Se
puede definir también como el conjunto de todas las unidades de muestreo”

(Citado por Bernal, 2010, p. 36).

Para la investigacion se trabaja con productores y exportadores de la
Asociacion de Chayoteros del Yas en Paraiso de Cartago, los cuales son un total
de 50 miembros, asi como empresas exportadoras y asesores de La Cadmara de
Exportadores Chayoteros del pais, que brindan informacion especifica para el
proceso de investigacién que se analiza y se obtienen resultados a partir de ésta.
Se elige esta poblacién por interés que presentan en aumentar y diversificar su
productividad, innovar y emprender nuevos retos en este sector. Los miembros
de dicha asociacion cuentan con parcelas para el cultivo y algunos con plantas
procesadoras. También existe el acercamiento de instituciones como el INA con
respecto a capacitaciones, el MAG organiza giras y reuniones para tratar todo lo
concerniente a plagas, el INDER promueve un proyecto para el otorgamiento de
parcelas a quienes no las tengan, asi como la reciente apertura del Centro
Agricola en Paraiso, para promover la elaboracion de productos con valor

agregado.

Los esfuerzos mencionados anteriormente se enfocan en el desarrollo de
la agroindustria del chayote costarricense, la cual se centra principalmente en la
zona de Paraiso de Cartago, por tal motivo se trabaja con una poblacion que se

ubica en esta parte del pais.
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3.6.2 Muestra

Segun Bernal (2010), la muestra se define como “la parte de la poblacién
que se selecciona, de la cual realmente se obtiene la informacion para el
desarrollo del estudio y sobre la cual se efectuaran la medicion y la observacion

de las variables objeto de estudio” (p.161).

Paraiso de Cartago es la zona del pais en donde se produce el mayor
porcentaje de la produccion de chayote. Al respecto y realizando la delimitacion
espacial, se toma como poblacion en estudio los 50 productores de la Asociacion
de Agricultores Chayoteros del Yas de Cartago, ubicados en el distrito 2°
Santiago, cantén 2° Paraiso, a partir de dicha poblacién se trabaja con una
muestra no probabilistica de 24 miembros. Ademas, se aplican 2 entrevistas, una
de ellas al principal exportador de chayote del pais, mientras que la otra a un
asesor de la de La Camara de Exportadores Chayoteros (Ver Anexos 3y 4), con
conocimientos amplios en el tema de mercados y estrategias para la exportacion

de chayote, asi como en estudios de mercado.

3.7 Instrumentos y técnicas de recoleccion de datos

3.7.1 Revision documental

La revision documental y bibliografica es uno de los principales pilares en
los cuales esta sustentada la investigacion educativa. A partir de esta, el

investigador tendra la capacidad de delimitar con una mayor precision el objeto
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de estudio, haciendo una revision del estado de la cuestion, evitando, de esta
manera, resolver un problema que ya ha sido resuelto anteriormente por otros
investigadores y tener la posibilidad de hacer una comparacion con estudios

previos. (Rodriguez y Valldeoriola, 2002).

Se realiza una revision documental con respecto al sector del chayote,
con el propdésito de conocer el nivel de interés por parte de los investigadores
sobre el tema, de esta manera se identifica que la investigacion trata sobre un
tema actual, innovador, y una vez finalizado el proceso se puede diseminar a
diferentes sectores que aprovechen los resultados y andlisis que se obtienen a

partir de este trabajo investigativo.

La revision no solamente se utiliza para la compilacién del estado de la
cuestion, también permite la elaboracion del marco tedrico en el cual se estudian
los enfoques y escuelas con los cuales quiere desarrollarse la investigacion

pertinente al caso del sector del chayote en Costa Rica.

3.7.2 Entrevistas

En el presente estudio se hace uso del instrumento de la entrevista con el
fin de conocer la opinién de profesionales y expertos en los campos de interés
que abarca la investigacion, aplicandola a funcionarios de instituciones que

promueven el comercio exterior como PROCOMER o CADEXCO, para la
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obtencion de informacion técnica como procesos o requisitos, pero también se
aplican a los productores, exportadores y comercializadores, para conocer sus

inquietudes y las mejoras que se quieren en el sector.

Para esta investigacion se utiliza dicho instrumento el cual es aplicado
para la obtencién de informacion de primera mano, la entrevista que de acuerdo
con Buendia, Colas y Hernandez (2001) se conoce como “técnica que consiste
en recoger informacion mediante un proceso directo de comunicacion entre
entrevistador(es) y entrevistado(s), en el cual el entrevistado responde a
cuestiones, previamente disefiadas en funcion de las dimensiones que se

pretenden estudiar, planteadas por el entrevistador” (p. 256).

Tabla 4. Desglose de las preguntas de la entrevista, segun su

naturaleza
item  Naturaleza Reactivo Indicador
1 Abierta Mercados mas importantes para la Razon

exportacion de chayote

Caracteristicas que debe tener un
2 Abierta mercado para la exportacion de Razén
productos a base de chayote

Conocimiento sobre normas y
3 Abierta permisos necesarios para acceder a Razén
mercados internacionales

Requisitos de calidad que debe

4 cumplir un producto de exportacion y

Abierta tipos de productos que tendrian mayor Razon

aceptacion en mercados
internacionales

Principales aspectos por considerar
5 Abierta para el ingreso de productos a nuevos Razén
mercados
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6 Abierta Conocimiento y capacitaciones para Razén
conocer nuevos mercados
7 Abierta Aspectos adicionales sobre nuevos Razén
mercados
Casos de exportacion de productos
8 Abierta con valor agregado que hayan Razon
realizado empresas costarricenses
Puntos centrales para elaborar una
9 Abierta apropiada estrategia de acceso a Razén
mercados
10 Abierta Formas de aplicar una estrategia Razon

Fuente: Elaboracion propia del autor

3.7.3 Cuestionario

Durante el estudio se aplica otro instrumento el cual es el cuestionario,

gue se aplica en su mayoria a las personas que consumen el chayote en sus

platillos diarios, para conocer cuales son los gustos y preferencias de éstos, las

variedades en su forma de preparacion o recetas, asi como saber el nivel de

aceptacion de algunos productos elaborados a base de chayote.

El cuestionario segun Bernal (2010) en una de las definiciones dadas lo

define de la siguiente manera:

El cuestionario es un conjunto de preguntas disefiladas para

generar los datos necesarios, con el proposito de alcanzar los
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objetivos del proyecto de investigacion. Se trata de un plan formal
para recabar informacion de la unidad de analisis objeto de estudio
y centro del problema de investigacion. En general, un cuestionario
consiste en un conjunto de preguntas respecto a una o0 mas

variables que van a medirse. (p.250).

Este instrumento se utiliza para la recoleccion de datos para su posterior
analisis y resultados, los cuales permiten la identificacion de productos que se
plantea como la primera variable del presente estudio. Tomando otra definicidon
el cuestionario se define como “un instrumento de recogida de datos que consiste
en la obtencién de respuesta de los objetos estudiados a partir de la formulacién
de una serie de preguntas” (M. Torres, P. Torres, Ollero, Ruiz, Suarez, y L.

Torres, 2009, p. 3).

Tabla 5. Desglose de las preguntas del cuestionario, segln su naturaleza

ftem | Naturaleza Reactivo Indicador
Dicotdmica
1 cerrada Sexo Nominal
Politdmica
2 cerrada Edad Intervalo
Politdmica
3 semiabierta Ocupacién Nominal

Dicotémica Consumo de productos elaborados a
4 semiabierta base de chayote Nominal

Politémica | Producto elaborado a base de chayote
5 Abierta de mayor agrado Razon

Politbmica Aceptacion de productos a base de
6 semiabierta | chayote en mercados internacionales Ordinal
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Politémica Posibilidades de exportacion de
7 cerrada productos a base de chayote Ordinal
Politomica | Costos de los procesos de produccion
8 cerrada Ordinal
Politomica Importancia de la presentacion de un
9 cerrada producto Ordinal
Dicotomica | Conocimiento en tramites y requisitos
10 semiabierta de exportacion Nominal
11 Politomica Principales limitaciones para elaborar
semiabierta productos a base de chayote Razén
12 Politomica | Areas que requieren de capacitacion y
Abierta a quién solicitarlas. Razon
Fuente: Elaboracion propia del autor
3.8 Validez

Rodriguez y Valldeoriola (2002) exponen que “la validez se refiere a la

homogeneidad, a la correspondencia entre el instrumento o técnica y el atributo

que pretende medir dicho instrumento” (pag. 39).

Para la validacion del instrumento de la encuesta que se realiza para

obtener informacion util y fidedigna, se aplica la técnica del grupo focal.
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3.9 Operacionalizacion de las variables

3.9.1 Primera variable: Identificacion de productos con valor

agregado

Esta variable trata de realizar la identificacion que pueden llegar a tener
los productos elaborados a base de chayote dentro de los mercados de destino,
y que con la buena implementacion del valor agregado pueden no solo
posicionarse, sino enfrentarse a los retos que cualquiera de los posibles

mercados les demanden.

Definicion conceptual

La primera variable busca la diferenciacion de productos por medio del
valor agregado lo que le da una identificacion como marca a los productos, asi
como estandares de calidad y puede definirse de la siguiente manera “dos 0 mas
productos estan diferenciados entre si, cuando existe una base significativa para
distinguir los bienes o servicios de un vendedor de los de otro” (L6pez, 1986, p.

42).

La competitividad de productos con valor agregado es la capacidad y el
resultado de emplear buenas practicas y técnicas comerciales, en donde por
medio de la innovacion y diversificacion de un producto, pueden obtenerse

mayores beneficio. La competitividad busca la calidad de los productos, para
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tener la posibilidad de entrar a nuevos mercados en donde colocarlos y que

tengan éxito en su apertura.

Definicién instrumental

La competitividad de productos con valor agregado se mide a partir de la
de una encuesta que se aplica a 24 miembros de una asociacion de chayoteros,
asi como la revision documental de estudios llevados a cabo por instituciones

dedicadas a la investigacion.

Tabla 6. items del cuestionario relacionados con la variable

competitividad de productos con valor agregado

item Naturaleza Reactivo
4 Dicotomica Consumo de productos elaborados a base de
semiabierta chayote
5 Politomica Producto elaborado a base de chayote de mayor
Abierta agrado
6 Politémica Aceptacién de productos a base de chayote en
semiabierta mercados internacionales
7 Politomica Posibilidades de exportacion de productos a base
cerrada de chayote
8 Politbmica Costos de los procesos de produccién
cerrada
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9 Politémica Importancia de la presentacion de un producto
cerrada
10 Dicotoémica Conocimiento en tramites y requisitos de
semiabierta exportacion
11 Politomica Principales limitaciones para elaborar productos
semiabierta a base de chayote
12 Politémica Areas que requieren de capacitacion y a quién
Abierta solicitarlas.

Fuente: Elaboracion propia del autor

Definicién Operacional

Con esta variable se identifican algunos indicadores como los diferentes

tipos de productos con valor agregado a base de chayote, no solamente la gran

variedad que puede obtenerse y, ademas, estudiar el mercado para reconocer

aguellos que gozan de mayor aceptacion y tendrian éxito si se exportan a nuevos

mercados. Otro de los puntos que integran la presente variable es la innovacion

en los procesos y formas de consumir el chayote, asi como la diferenciacion del

producto por medio del incremento en su calidad.




Tabla 7. items del cuestionario relacionados con la variable

competitividad de productos con valor agregado

item Naturaleza Indicador
4 Dicotdmica semiabierta Nominal
5 Politbmica abierta Razén
6 Politbmica semiabierta Ordinal
7 Politbmica cerrada Ordinal
8 Politbmica cerrada Ordinal
9 Politbmica cerrada Ordinal
10 Dicotdémica semiabierta Nominal
11 Politbmica semiabierta Razén
12
Politbmica abierta Razén

Fuente: Elaboracion propia del autor
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3.9.2 Segunda variable: Acceso a mercados con potencial

Por medio de esta variable se determina cuales pueden ser los lugares de
destino, el potencial con el que cuentan los posibles mercados internacionales
en donde pretende exportarse los productos a base de chayote, asi como una

segmentacion de mercado bien definida.

Definicion conceptual

El acceso a mercados con potencial es uno de los principales objetivos de
muchas industrias en la busqueda de expansion de sus producciones e ingresos,
esta variable se puede definir de la siguiente manera “...condiciones y medidas
arancelarias, y no arancelarias convenidas por los miembros para la entrada de
determinadas mercancias a sus mercados” (OMC, 2016, acceso a mercados,

parr. 2).

Definicién instrumental

Para la segunda variable se aplican entrevistas a los principales
exportadores de chayote del pais, también a un asesor de la Camara de
Exportadores Chayoteros, asi como la revision de bases de datos facilitadas por

COMEX 'y PROCOMER.
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Tabla 8. items de la entrevista relacionados con la variable acceso a

mercados con potencial

item Naturaleza Reactivo
1 Politbmica Mercados més importantes para la exportacion
Abierta de chayote
2 Politomica Caracteristicas que debe tener un mercado para
Abierta la exportacién de productos a base de chayote
3 Politbmica Conocimiento sobre normas y permisos
Abierta necesarios para acceder a mercados
internacionales
Requisitos de calidad que debe cumplir un
4 Politémica producto de exportacion y tipos de productos
Abierta gue tendrian mayor aceptacion en mercados
internacionales
Fuente: Elaboracion propia del autor

Definicion operacional

El principal aspecto por considerar por medio de la variable de acceso a
mercados es la busqueda de nuevos mercados para la exportacion de productos
con valor agregado a base de chayote, y en el caso de los destinos a los cuales
ya se exporta, tener la capacidad de ofrecerles nuevos productos de calidad e
innovadores que satisfagan las necesidades de los consumidores en mercados

internacionales.
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Otro aspecto por considerar es el estudio de los mercados para identificar
las caracteristicas propias de cada uno de ellos, ya que no todos las culturas
presentan las mismas costumbres, esto representa que el consumo del chayote

puede variar entre ellas, y la oferta exportable debe diversificarse.

Tabla 9. items de la entrevista relacionados con la variable acceso a

mercados con potencial

item Naturaleza Indicador
1 Politémica Abierta Razén
2 Politdmica Abierta Razodn
3 Politémica Abierta Razdn
4 Politémica Abierta Razén

Fuente: Elaboracion propia del autor

3.9.3 Tercera variable: estrategias de acceso a mercados

Es la manera en como se ingresa a los mercados con potencial,
describiendo el proceso, técnicas, herramientas, apoyos, publicidad, entre otros.

Consiste en la elaboracién y planificacion de los programas por seguir para
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conseguir el objetivo que se desea, es importante afiadir que las estrategias de
acceso a mercado varian, dependiendo del lugar al cual se desea llegar, ya que

cada mercado puede comportarse de manera diferente a los demas.

Definicion conceptual

Una estrategia de acceso a mercados es la forma en la cual se planea
ingresar a estos, suponiendo que la buena implementacion de estas técnicas
traen resultados satisfactorios al alcanzar con éxito los objetivos planteados y
que puede definirse como “conjunto consciente, racional y coherente de
decisiones sobre acciones a emprender y recursos por utilizar, que permiten

alcanzar los objetivos finales de la empresa u organizacién” (Galea, s.f.).

Definicién instrumental

Para la tercera variable se aplican entrevistas a los principales
exportadores de chayote del pais, también a un asesor de la Camara de
Exportadores Chayoteros, asi como la revisibn y analisis de empresas
costarricenses que han iniciado la exportacion de productos de valor agregado,
no necesariamente de chayote, y que se puede decir que han obtenido buenos

resultados en sus operaciones.
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Tabla 10. items de la entrevista relacionados con la variable estrategias de

acceso a mercados

item Naturaleza Reactivo

5 Abierta Principales aspectos por considerar para el
ingreso de productos a huevos mercados

6 Abierta Conocimiento y capacitaciones para conocer
nuevos mercados

7 Abierta Aspectos adicionales sobre nuevos mercados

Casos de exportacion de productos con valor

8 Abierta agregado que hayan realizado empresas
costarricenses
9 Abierta Puntos centrales para elaborar una apropiada

estrategia de acceso a mercados

10 Abierta Formas de aplicar una estrategia

Fuente: Elaboracion propia del autor

Definicion operacional

Una vez que se han identificado las variables anteriores se puede definir
e Iniciar la elaboracion de estrategias de acceso a mercados, para,
posteriormente, ponerla en practica por medio de su ejecucion. Esta variable no

solamente permite la creacion de las estrategias, también, permite su correcta
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aplicacion y cuéales son algunos de los errores y principales aspectos por

considerar a hora de su aplicacion.

Tabla 11. items de la entrevista relacionados con la variable estrategias de

acceso a mercados

item Naturaleza Indicador
5 Politbmica Abierta Razén
6 Politdmica Abierta Razdn
7 Politdmica Abierta Razodn
8 Politbmica Abierta Razén
9 Politdmica Abierta Razdn
10 Politdmica Abierta Razdn

Fuente: Elaboracion propia del autor



CAPITULO IV. ANALISIS E INTERPRETACION DE
RESULTADOS



Introduccion

A partir de la aplicacion de los instrumentos de la encuesta y entrevista,
se realiza la recoleccion de datos para su procesamiento y su posterior analisis
e interpretacion. El presente capitulo tiene el objetivo de proporcionar

informacion sobre las variables presentes en los objetivos planteados.

Con respecto al primer objetivo, se identifican productos con valor
agregado a base de chayote con potencial para su exportacion. En el segundo
se sefialan los mercados de exportacién ya existentes, asi como los que se
pueden penetrar, ademas de dar a conocer algunas normas y requisitos exigidos
a los productos, segun el lugar de destino. Para el tercero, se proponen algunas
estrategias para su aplicacion en el inicio de exportacion de productos a base de

chayote.

Por tal motivo se aplica una encuesta a 24 a productores, todos ellos
miembros de la Asociacion de Chayoteros del Yas, en Paraiso de Cartago.
También, se aplican 2 entrevistas a exportadores y asesores de la Camara de

Chayoteros.
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4.1 Productos de alto valor agregado a base de chayote parala

comercializacion internacional

Este apartado tiene la finalidad de identificar productos de valor agregado
a base de chayote, para ello se aplican las encuestas citadas anteriormente, y
por medio de esta se identifican cuales son esos productos con potencial para
su comercializacibn en mercados internacionales. A partir del analisis de
resultados de las 24 encuestas, todas ellas aplicadas a miembros de la

Asociacion de Chayoteros del Yas de Cartago.

Los miembros de la asociacion de Chayoteros del Yas de Cartago,
quienes, actualmente, son un total de 50 productores, por medio de su
creatividad e innovacioén, han ido presentando nuevos productos derivados del
chayote, los cuales algunos resultan muy atractivos y gozan de gran aceptacion
por parte de los consumidores. Estos productos se presentan en diferentes
exposiciones como la feria del chayote que se realiza cada afio en la zona de

Paraiso de Cartago.

Debe mencionar la reciente apertura del Centro Agricola de Paraiso?,

lugar que cuenta con la maquinaria necesaria para la elaboracion de productos

2 El Centro Agricola de Paraiso de Cartago se construye con el objetivo
de ayudar a los pequeiios productores, facilitando maquinaria tecnolégica como
magquinas para lavado del chayote, retiro de céscara, coccion y deshidratacion
de este y otros productos.
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con valor agregado, no solamente a base de chayote, sino de otros cultivos mas.

Estas instalaciones pueden ser utilizadas por los miembros de esta asociacion.

Muchos de los productos derivados del chayote satisfacen algunas
necesidades de consumidores a nivel nacional, pero cuando se trata de
exportarlos a mercados internacionales, estos pierden su potencial o atractivo,
por motivos logisticos o culturales con respecto a los mercados de destino, ya
que no en todos los paises se consume el chayote de la misma manera. (R.

Meza, comunicacion personal, 10 de octubre del 2017).

Se le pregunta a los encuestados si en alguna ocasion han comprado o
consumido algun producto con valor agregado elaborado a base de chayote,

para conocer sobre gustos y obtener diversas formas de utilizacion de la verdura.

Con respecto a los productos a base de chayote, los encuestados
indicaron su preferencia y conocimiento hacia los que se nombran a

continuacion:

= Pulpa (puré)

» Pasta de tomate a base de chayote
» Colados para bebé

» Rellenos para reposteria

= Chayote cortado (empacado)



Mermeladas

Rompope

Chayote en vinagre
Picadillo

Cajetas

Galletas

Ceviche

Chayote en salsa blanca
Escabeche

Chayote con arroz
Chancletas

Conservas

Gelatina

Harina

Ensaladas

Miel

Cremas

Sopas

Chayote relleno con queso
Chayote relleno con jamén
Chayote relleno de pollo en salsa verde
Chayote al vapor condimentado
Chayote con mantequilla
Lasafia de chayote

Fresco de chayote

125



126

= Chayote gratinado

» Chayote empanizado

Los productos anteriormente mencionados son formas de consumo que
las personas consultadas dan al chayote y queda en evidencia la variedad que
se le puede dar a esta verdura por medio de la creatividad e innovacion. Sin
embargo, la frecuencia del producto con mayor mencion es 19 de 24
encuestados, los cuales opinan que la pulpa o puré es el mejor producto para el
comienzo de su exportacion a mercados internacionales seguido por el chayote

cortado con una frecuencia de 17 de 24 encuestados.

Sobre el chayote cortado, existen algunas variaciones donde se
identifican algunos productos para su posible comercializacion. Segun un estudio
realizado por el Consejo Nacional de Produccién (CNP, 2017) e informacién

recolectada por medio de la investigacion se nombran:

= Chayote en trozos enlatado en liquido de gobierno: es el
producto en rodajas, escaldado, y enlatado, utilizando una

salmuera.

= Picadillo de chayote enlatado: es el producto troceado, mezclado

con carne y/o maiz y especias, listo para consumir.
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» Rodajas o trozos de chayote confitadas: este producto en su
estado verde, puede trocearse y azucararse mediante la inmersion
en almibares de diferente concentracion de azucar, hasta llegar a
obtener un producto confitado, se le pueden agregar saborizantes

y colorantes.

= Chayote en trozos, solo o mezclado con otras verduras: este
producto se considera dentro del grupo de alimentos minimamente
procesados, se empaca al vacio y se refrigera. La refrigeracion es
de suma importancia para la estabilidad del mismo. Se utiliza para
la elaboracién de platos tradicionales como "la olla de carne"

(CNP, 2017, p. 6).

No todos los productos a base de chayote sefialados son de consumo
final, también se habla de productos intermedios, los cuales pueden
comercializarse como materia prima y a partir de ellos darles el fin deseado, por
medio de la elaboracion de diferentes productos, tal es el caso de la pulpa,

chayote cortado o la harina. (Umafa, 2013).

Los resultados obtenidos por medio de la aplicacion de las encuestas
demuestran que existe una gran variedad de platillos a base de chayote,
mencionados anteriormente, mas no todos cumplen con el potencial que se
requiere para su exportacion, para ello es necesario identificar por medio de un

filtro o seleccion, cuéles de estos productos serian los mejores para colocarse
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en mercados internacionales y asi buscar la creacién de una ventaja competitiva
por medio de una posicién de preferencia a ojos del mercado. (Diaz de Santos,

1997).

También se le solicita a los encuestados su opinidbn sobre algunos
productos que exportarian, si tuvieran la oportunidad de hacerlo en mercados
internacionales, a partir de esta pregunta se recolectan los siguientes datos que

se muestran en la Figura 6.

Figura 6. Potencial de exportacion de productos a base de chayote

Cajetas; 5%

Fulpa; 14%
Ficadillo; 10% ba

Chayote
cortado; 13%
Harina; 11%

Cremas; 12%
Mermeladas;
13%

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo, 2017.

Como se aprecia en la figura anterior, no todos los productos de chayote
con valor agregado tienen las mismas posibilidades de exportacién. Segun los
encuestados las sopas tienen posibilidades minimas con un 5%, mientras que
productos como el chayote cortado y las mermeladas obtienen un 13%. Por

altimo, se observa al puré como el producto con mayor potencial para su
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exportacion con un 14%. Notese que la mermelada es un producto que se
elabora a partir de la pulpa, al igual que muchos otros, razéon por la cual la
mayoria de las personas encuestadas coinciden en que la pulpa o puré, tiene
una mayor proyeccion para el inicio de la exportacion de productos a base de

chayote con valor agregado.

Para los comercializadores, segun el sefior Sanchez, la pulpa de chayote
es un producto con valor agregado muy atractivo para la elaboracion de
productos de consumo final de la industria alimentaria y que ha habido
acercamientos por parte de empresas panificadores con el interés de elaborar
rellenos para sus productos, fabricantes de mermeladas, al igual que existe un
interés social por parte de programas de abastecimiento para centros publicos
como carceles, hospitales y escuelas. (R. Sanchez, comunicacion personal, 6 de

noviembre del 2017).

Segun el informe final del estudio para el mejoramiento de la
competitividad de la agrocadena de chayote, realizado por el Centro
Internacional de Politica Econémica para el Desarrollo Sostenible (CINPE, 2008)
se demuestra el potencial con el cual cuenta la pulpa o puré de chayote para su
comercializacién, ademas del aprovechamiento del chayote de descarte, el cual
por su aspecto fisico su exportacién como verdura se dificulta, pero a la hora de
procesarlo y transformarlo en pulpa se disminuyen las pérdidas de cultivo y, por

lo tanto, econdémicas. También, se dan a conocer ideas de produccion a partir de
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este producto intermedio, como, por ejemplo, la fabricacion de mermeladas o

cremas.

Existen mas estudios que evidencian la utilidad del chayote a partir de la
diferenciacion y valor agregado, como lo sefiala el estudio realizado por la
Escuela de Tecnologias de Alimentos de la Universidad de Costa Rica (UCR)
Evaluacion del potencial tecnoldgico de chayote deshidratado en polvo (sechium
edule Sw.) como sustituto de grasa en productos carnicos, a partir de su
aplicacion en un modelo céarnico a nivel de laboratorio. En este estudio, se
demuestra el uso de la harina a base de chayote para la preservacion y obtencién

de productos carnicos mas saludables. (Umafa, 2013).

Actualmente los productores cuentan con la infraestructura necesaria
para la produccion, gracias a la apertura del Centro Agricola de Paraiso, pero se
debe de mejorar a nivel individual por medio de obtenciéon de recursos como

créditos para buscar el desarrollo de sus propias empresas.

Ante la posibilidad de responder a nuevas oportunidades de mercado por
medio de la innovacion, el estudio se sustenta en el escalonamiento o upgrading
para agregar valor a la produccion y comercializarla en mas y mejores destinos.
(Dunn et al., 2006). El inicio de todo escalonamiento en una empresa esta
estrechamente ligado a la cadena de valor y la estructura de mercado a la cual

pertenece, como cooperaciéon o transferencia de informacién; las capacidades
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de la empresa ya sean tecnolOgicas, institucionales, gerenciamiento u otras, y
los incentivos que genere el escalonamiento para la empresa. (Albu y Scott,

2001; Dunn et al., 2006).

Dentro de las cadenas productivas se identifican cinco tipos de
escalonamiento que son: en procesos, en producto, funcional, en canal e
intersectorial. (Dunn et al., 2006; Pietrobelli y Rabellotti, 2006). Para efectos de
la investigacion, el enfoque presente es el escalonamiento de tipo funcional el

cual se define de la siguiente manera:

Es la entrada de una empresa a un nivel mayor de valor agregado
en la cadena permitiéndole estar mas cerca del consumidor final.
Este cambio implica que la empresa tome funciones vy
posicionamiento superiores en la cadena para recibir un mayor

precio por unidad de su producto. (Dunn et al., 2006, p.124).

El escalonamiento de tipo funcional permite a los productores llegar un
poco mas lejos, incrementando su participacion en la cadena de valor,
acercandose mas al consumidor, lo que se ve reflelado en una mayor

productividad e ingresos para la agroindustria del chayote.

Las limitaciones, si se ven de forma individual, son varias para los

productores que deseen iniciar la exportacion de productos a base de chayote,
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reafirmando la importancia de la asociacion como una forma de reducirlas. A
pesar de esto, todo productor o interesado en la comercializacion de productos
con valor agregado debe de buscar apoyo o capacitaciones que le permitan
contar con el conocimiento necesario para desarrollar procesos de una manera
eficaz. En la Figura 10, se pueden apreciar algunas de las limitaciones que

indican los productores, ya sea gue no las tienen o deben mejorarlas.

Figura 7. Limitaciones para producir productos a base de chayote con

valor agregado
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0%
Limitaciones
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Fuente: Elaboracién propia con base en trabajo de campo, 2017

La mayor de las limitaciones que presentan los productores son los
recursos con mas de un 30% y la infraestructura con un 24%, seguidamente de
los procesos, en los que admiten que tiene que especializarse, ya que la mayoria

los desconocen y, por ultimo, se mencionan las parcelas para los cultivos, la cual
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no es tan preocupante, porque muchos de los productores las alquilan para

producir el chayote.

4.2 Condiciones de acceso en mercados potenciales parala
exportacidon de productos con valor agregado a base de

chayote

A partir de la segunda variable del estudio se determinan mercados con
potencial y sus condiciones de acceso. Se utiliza el instrumento de la entrevista,
la cual se aplica a Rafael Sanchez Meza, asesor de la Cadmara de Exportadores
de chayote, y la otra se realiza con la colaboracién del sefior Rafael Meza Moya,
uno de los principales exportadores de chayote del pais, que cuenta con mas de

35 afios de experiencia en este mercado.

Se aplica una entrevista en profundidad a dos personas con amplios
conocimientos en el mercado del chayote costarricense, a los cuales se les
consulta por el tema de acceso a mercados. Dicha entrevista abarca temas como
caracteristicas, permisos, normas y requisitos del chayote para su exportacion,
ademas de como conocer mercados para exportacion de productos a base de

esta verdura. (Ver Anexos 3y 4).

Para ambos entrevistados el mercado mas importante de exportacion de

chayote costarricense es el de los Estados Unidos con mas del 80% de las
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exportaciones. En Norteamérica, también se exporta chayote a Canada. Otro
aspecto en el cual coinciden es el de la competencia que ha surgido en los
altimos afos, haciendo mencién especial sobre México, pais que se considera,
actualmente, como el principal competidor de Costa Rica a nivel internacional,

seguido de lejos por Guatemala, Honduras y Republica Dominicana.

En el caso de México, sefalan ellos, el tema logistico es lo que ha venido
afectando al pais, por su cercania con los Estados Unidos, razén por la cual
muchos de los importadores de chayote han comenzado a comprarle a este pais
norteamericano, para disminuir sus costos de transporte. Como aspecto
importante por rescatar y contrarrestar ante la debilidad logistica, es la conocida
calidad del chayote costarricense, ya que sigue siendo el mejor a nivel mundial,
muy por encima del nivel del chayote mexicano, esto ha hecho que muchos de
los importadores continien comprando a Costa Rica, aunque hay que reconocer

que la calidad del chayote mexicano ha venido en aumento.

Pero, no solamente el mercado de los Estados Unidos es importante,
también el mercado europeo es de gran interés; con mas de 25 afios de
exportacion hacia este continente. Ambos entrevistados coinciden en paises
como Holanda, Francia e Inglaterra, adicional a estos, el sefior Sanchez
menciona la intencién de penetrar en el mercado de Espafia y Puerto Rico como
otro de los paises importadores de chayote, mientras que el sefior Rafael Meza

afiade a Portugal y Alemania, ademas expresa la intencién de ingresar al
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mercado de Bélgica, y hace hincapié en que Holanda e Inglaterra son los

mercados mas fuertes en el continente europeo para la exportacién de chayote.

Finalmente, se mencionan otros mercados que pueden estudiarse para el
inicio de comercializacion, por la apertura de exportaciones de productos

costarricenses de valor agregado de la industria alimentaria como:

= China

* Arabia Saudita
= Kuwait

* Rusia

*= Emiratos Arabes Unidos

En estos mercados, existe gran cantidad de negocios como cafeterias,
uno de los nichos de mercado mas importantes en donde ya se colocan los
productos costarricenses de exportacion con alto valor agregado, y pueden

considerarse para el inicio de exportacion de productos a base de chayote.

Los paises mencionados anteriormente ya se encuentran importando
productos costarricenses con alto valor agregado, especialmente de la industria
alimentaria, motivo por el cual se propone la exploracion de estos mercados para
la introduccion de productos con valor agregado a base de chayote, tomando
como referencia experiencias de otros exportadores nacionales que han tenido

éxito.
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Segun Procomer (2018), en el caso de Kuwait ya se realiza la exportacion
de conservas de palmito y pescado, en Arabia Saudita chiles jalapefios en
vinagre, conservas y jugos de frutas y pastas alimentarias, solamente por

mencionar algunos de una gran variedad. (Ver Figura 8).

Figura 8. Costa Rica: Total de exportaciones en délares de productos con

valor agregado de industria alimentaria 2015-2017
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Fuente: PROCOMER, 2018

Como se demuestra en la figura anterior China es el pais con mayor

potencial para la colocacién de productos costarricenses de alto valor agregado

y es el mayor importador de los paises mencionados.
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Con respecto a las caracteristicas que debe tener un mercado para el
inicio de exportacién de productos a base de chayote, el sefior Meza comenta
que actualmente “existen mercados que buscan productos que ayuden a
mantener un estilo de vida sano y se pueden comercializar como productos
saludables o exoéticos y encontrar un nicho de mercado para colocarlos” (R.

Meza, comunicacion personal, 10 de octubre del 2017).

Asegura que la mayoria de los compradores de chayote costarricense
tienen mas de diez afios de hacerlo y aproximadamente el 40% de ellos estan
satisfechos y reconocen que la calidad del producto nacional es buena y mejor

gue la competencia.

También menciona factores determinantes de mercado a nivel

internacional, entre ellos:

=  Aumento de la demanda
= Calidad del producto
= Clima

= Mayor competencia

Sanchez sefiala las caracteristicas culturales de los mercados como uno
de los principales factores que debe tener un mercado potencial para

exportacion. (R. Sanchez, comunicacion personal, 6 de noviembre del 2017).
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Expone el caso de Estados Unidos, donde la mayoria de personas que
consumen chayote no son precisamente los americanos, sino los latinos
radicados alli, algo similar a lo que sucede en los paises europeos, ya que son

los africanos y otros migrantes los mayores consumidores de chayote.

4.2.1 Permisos y normas para acceder a mercados internacionales

Para el inicio del proceso de exportacion en el pais, se establecen algunos
requisitos por parte de PROCOMER, entre los cuales de acuerdo con Vargas

(2017) se mencionan:

» Registrarse como exportador en la pagina de PROCOMER
» Factura comercial

» Lista de empaque

= Manifiesto de carga

= Conocimiento de embarque

= Declaracion Unica Aduanera (DUA) de exportacion
= Certificado de origen

* Permiso de exportacion

» Pdliza de seguro

» Carta de instrucciones al Agente Aduanal

» Carta de instrucciones al transportista

= Certificado de calidad y/o cantidad (si se requiere). (PROCOMER, 2016).
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Una vez que se cumpla con los requisitos establecidos por PROCOMER
el exportador debe conocer las normas y requisitos internacionales en los
diferentes lugares de destino, entre las cuales se sefalan las que establecen
Estados Unidos y Europa, por tratarse de los principales importadores del

chayote costarricense.

Exportaciones a Estados Unidos

Las exportaciones a este pais y principal importador del chayote
costarricense, deben cumplir un requisito en su empaque, a partir de la llamada
ley contra el bioterrorismo. Estados Unidos es una potencia mundial y ha tenido
que implementar medidas que protejan todas las mercancias, como

consecuencia de los actos de terrorismo.

Los actos de terrorismo no solo ocurren cuando se emplean armas o
bombas, también pueden usarse otros canales para perjudicar a los demas. En
el caso del bioterrorismo se usan los productos o mercancias que se mueven por
medio de las fronteras, para propagar enfermedades o generar dafios severos a

personas, animales y cultivos.

Una de las definiciones para el concepto de bioterrorismo es la siguiente:
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El Bioterrorismo se puede entender como el/(los) acto(s) de
terrorismo realizado(s) con fines criminales mediante el uso de
agentes bioldgicos, tales como microorganismos patogenos,
toxinas o sustancias dafiinas producidas por organismos Vvivos 0
derivados de estos. Los objetivos potenciales de estos ataques
pueden ser los seres humanos, los cultivos alimentarios y los
animales. Un ataque bioterrorista puede propagar enfermedades y
generar situaciones de panico y, en muchos casos, la muerte.

(IICA, 2003, p. 9).

¢ Qué es laley contra el bioterrorismo?

Esta ley nace a partir de los atentados del 11 de septiembre del 2001 en
los Estados Unidos, suceso que viene a cambiar en lo que a materia de

seguridad se refiere, al comercio mundial. Con respecto a esta ley se define:

La Ley de Seguridad de la Salud Publica y Preparacion y
Respuesta contra el Bioterrorismo de 2002 (La Ley contra el
Bioterrorismo) consiste de un gran numero de disposiciones
legales, cuyo proposito es mejorar la habilidad de prevencion y
respuesta de los Estados Unidos ante un ataque terrorista con
agentes bioldgicos, asi como perfeccionar el manejo de las

emergencias y el bienestar de la salud publica. (IICA, 2003, p. 9).
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La implementacion de los empaques bioterrorismo proporciona mayor
confianza y seguridad a los importadores de productos y, sin duda, alguna es un
criterio que toman en cuenta los consumidores y ayuda a una mejor

comercializacion.

Adicional a los empaques requeridos por normas de seguridad, las dos
personas entrevistadas coinciden en la importancia de la denominada
certificacibon EUREPGAP, en busca de la competitividad en la exportacion de
chayote a mercados europeos y, a la vez, ganar distincién con respecto a otros

exportadores.

Exportaciones a Europa

Segun datos de PROCOMER (2017), la industria alimentaria representa
un 13% del total de las exportaciones hacia la Union Europea, mientras que el
sector agricola contintda siendo el mas importante para el pais. Para el caso de
Europa, existe un sistema de certificacion por medio de grandes cadenas
minoristas. Para que un producto pueda ser importado a los paises miembros,

debe contar con esta certificacion llamada EUREPGAP.

EUREPGAP: GAP es el acronimo de Buenas Practicas de Agricultura,
(Good Agricultural Practices) por sus siglas en inglés, y esta conformado por la

asociacion de minoristas europeos. Con respecto a EUREPGAP Dankers y Liu
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(2004) lo definen como “un sistema privado de certificacién conducido por 22
grandes cadenas minoristas en Europa que forman el ndcleo de los miembros

de EUREP, la asociacion de minoristas europeos (supermercados)” (p.20).

El programa de Buenas Practicas de Agricultura pertenece a EUREP,
razén por la cual es conocido como EUREPGAP y se encarga de reunir a los
minoristas con los grandes abastecedores de productos frescos y los

productores.

El principal objetivo de EUREPGAP es el de incrementar la confianza de
los consumidores con respecto a la inocuidad de los alimentos y por medio de
sus normas se enfoca en la seguridad y rastreabilidad de estos. También, abarca
temas como los residuos de plaguicidas y salud ocupacional. (Dankers y Liu,

2004, p.20).

Esta certificacion representa ciertos costos de inversibn para los
exportadores, Meza sefiala que renuevan esta certificacién cada afio, y que se
deben hacer auditorias a las plantas para verificar que se estén cumpliendo con

las normas establecidas para ser merecedores de esta certificacion.

Si se habla de las cadenas globales de mercancias, con respecto a
certificaciones como EUREPGAP, se evidencia los beneficios que se logran

obtener estando dentro de ellas, por ejemplo, en este caso, en particular, no
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podria ingresarse al mercado europeo o se tendrian mayores dificultades para
comercializar productos con los principales importadores de mercancias en este

continente.

Figura 9. Dimensiones de cadenas globales de mercancias
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Fuente: Revista Economia y Sociedad (UNA), 2015.

Los productos de valor agregado a base de chayote con respecto a las
cadenas globales de mercancias, se orienta hacia la dimension del valor
agregado, la cual les permite a estos su ingreso a las cadenas de una forma

exitosa, una vez que se inicie los procesos de exportacion.

Un concepto para las cadenas globales de mercancias se define segun

Gereffi (1994) como:
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Una serie de redes interorganizacionales conglomeradas alrededor

de la produccion de una mercancia o producto, que vinculan

empresas familiares, industrias, regiones y estados de la economia

mundial. Estas redes son especificas y localmente integradas,

evidenciando la conformacion social de la organizacién econémica.

(p.-2).

Las cadenas globales de mercancias ayudan a tener mayor acceso a los

principales importadores en diferentes partes del mundo, facilitando la

colocacién de los productos en mercados internacionales.

Existe un listado de condiciones que la Comision Europea (2017)

establece a las importaciones de alimentos, entre las cuales se encuentran:

Reglamento (CE) no 178/2002: en él se establecen los
principios y requisitos generales de la legislacion alimentaria;
tomado en cuenta "todas las etapas de la cadena alimentaria,
durante la produccion, la transformacion, el transporte, la
distribucion y el suministro.” (Comision Europea, Seguridad de
los alimentos y los piensos, 2015, parr. 12)

Normas generales relativas a la higiene de los productos
alimenticios y a la higiene de los alimentos de origen animal
Normas sobre residuos, plaguicidas, medicamentos

veterinarios y contaminantes de y en los alimentos
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» Normas especiales sobre alimentos y piensos modificados
genéticamente, bioproteinas y nuevos alimentos

» Normas especiales sobre determinadas categorias de
productos alimenticios (por ejemplo, aguas minerales, cacao o
ultracongelados) y alimentos destinados a poblaciones
especificas (por ejemplo, lactantes y nifios de corta edad)

» Requisitos concretos de comercializacion y etiquetado de
materias primas para la alimentacibn animal, piensos
compuestos y piensos destinados a objetivos de nutricion
especificos

» Normas generales de los materiales destinados a estar en
contacto con alimentos

= Controles oficiales e inspecciones destinados a asegurar el
cumplimiento de la normativa de la UE relativa a alimentos y

piensos. (Citado por Vargas, 2017, p. 57).

También, existen normas de acatamiento obligatorio que son

mencionadas por Vargas (2017):

Reglamento (CE) 834/2007, Reglamento (CE) 889/2008 vy
Reglamento (CE) 1235/2008; pero Costa Rica desde el afio 2011
fue catalogado como pais tercero, por lo tanto, rige el Reglamento

(UE) No 590/2011 DE LA COMISION de 20 de junio del 2011; el
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cual establece que las certificaciones costarricenses son validas en

la Unién Europea. (p.57).

Para el resto de destinos de exportacion del chayote no se necesitan
cumplir con normas tan especificas como en el caso de Estados Unidos y Europa
y se exige basicamente las mismas normas, principalmente las de agricultura,

calidad y frescura del producto.

Las llamadas certificaciones sanitarias son hoy en dia las barreras que se
imponen al comercio exterior e incluso desplazando a las barreras arancelarias,
pero, a la vez, pueden transformarse en fortalezas, como adquirir prestigio,
calidad y credibilidad por medio de sus aplicaciones y actualizaciones como lo
demanda el mercado internacional, una definicion de certificacion fitosanitaria es

la siguiente:

Documento oficial expedido por la entidad correspondiente o las
personas acreditadas y aprobadas para tal efecto, que constata el
cumplimiento de las disposiciones legales aplicables en materia de
sanidad vegetal a que se sujetan la produccion, movilizacién,
importacion o exportacion de vegetales, asi como sus productos o
subproductos que representen un riesgo fitosanitario. (SAGARPA,

2015, certificacion sanitaria, parr. 4).
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Rafael Sanchez abarca el tema de las certificaciones fitosanitarias, el
control de plagas como la escorcha, vejiga, el acaro y el caracol (Ver Figuras 10
y 11) que atacan a las producciones de chayote en el pais y que ha sido motivo
de reuniones y capacitaciones por parte de entidades del estado como el MAG,

para combatirlas.

El control de plagas es uno de las practicas indispensables para que los
productos cuenten con calidad, para ello se debe de implementar buenas
practicas de higiene y lavado diario del producto, asi como del embalaje que lo

contiene.

Figura 10. Plaga de caracol

Fuente: Fotografia propia del autor
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Sin importar cual sea el pais de destino, el control de plagas es
fundamental para brindar la calidad exigida en los productos. Actualmente, el
sector del chayote costarricense presenta dos grandes plagas que tratan de
controlarse con el apoyo del Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG), una
de ellas es el caracol, plaga que es facil de observar por su tamafio, y el Acaro,
esta no puede verse a simple vista por ser una plaga microscépica, ambas
producen pérdidas importantes en la produccion de chayote. (Ver Figuras 10 y

11).

Figura 11. Plaga de caracol en el chayote
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\

Fuente: Fotografia propia del autor

Las plagas afectan al cultivo del chayote, las cuales deben enfrentar se
por medio de buenas practicas agricolas, como el lavado en las fincas. Sanchez
menciona que actualmente el MAG trabaja en un proyecto para capacitar a los

productores.
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Con base en este tema, Rafael Meza sostiene que las certificaciones
fitosanitarias son muy importantes para mantener la competitividad, por la
exigencia del comercio internacional. Ademas, se refiere a la implementacion de
los empaques bioterrorismo, explica que hay muchas regulaciones y que todo
ello implica un costo de produccidon, pero que los precios que pagan los
importadores siguen siendo estos. Afirma que depende del destino de las

exportaciones las normas varian, mencionando algunas de ellas.

Rafael Sdnchez sefiala el tamafio como uno de los principales requisitos,
ya que esta caracteristica ayuda a hacer el producto mas atractivo en su
presentacion. Otra de ellas es la del peso que debe oscilar entre los 300 a 400

gramos para la venta en mercados internacionales.

Ademas, el producto debe estar libre de manchas y debe manejarse todo
el proceso con inocuidad, procurando que el chayote de exportacion se consuma

de manera saludable.

El sefior Meza también comenta los aspectos anteriores, pero afiade el
control de plagas y menciona algunas de las que han afectado a la produccion
de chayote como escorcha, vejiga, acaro y caracol, que deben enfrentarse con
recetas fitosanitarias que implican costos para la produccion, pero que son

necesarias.
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Para el caso de inicio de exportacion de productos elaborados a base de
chayote las caracteristicas varian, segun cada uno de ellos, como, por ejemplo,

sabor, frescura, empaque, o bien, el lugar de destino, entre otros.

En este apartado también deben nombrarse nuevamente las
certificaciones fitosanitarias o los empaques bioterrorismo, que son normas

exigidas, pero que buscan la calidad.

Con respecto a tipos de productos que pueden comercializarse con éxito,
los entrevistados responden que los productos de industria alimentaria pueden
tener mayor aceptacion en el mercado nacional por su facil consumo y
distribucion, ademas de que el mercado nacional tiene al chayote como parte de
su dieta, pero cuando se habla de mercados internacionales se inclinan mas por
productos intermedios. A partir de un producto intermedio se le brinda la
posibilidad al consumidor o importador de elegir la preparacion final de su
agrado, como, por ejemplo, la harina o pulpa de chayote, con ellos pueden

elaborarse una gran cantidad de platillos o productos al gusto del consumidor.

La busqueda de mercados esta condicionada a requisitos y normas
establecidas que deben cumplirse y el conocimiento de estas ayuda a identificar
potenciales mercados de una manera mas rapida y evitar complicaciones en los

procesos de exportacion.
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4.3 Estrategias de acceso a mercados

La tercera variable del estudio llamada estrategias de acceso a mercados,
tiene la finalidad de analizar cuéles son los principales aspectos a tomar en
cuenta cuando se desea elaborar una estrategia de mercado, posteriormente se
pretende conocer el proceso para su correcta aplicacion, finalizando con la

busqueda de asesoramiento en este campo.

Para la presente variable se utilizan e interpretan las entrevistas aplicadas
a exportadores y asesores con respecto a temas estratégicos, y a partir de ellos
conocer algunos aspectos que se deben considerar cuando se desea disefar

una apropiada estrategia para la exportacion de productos. (Ver Anexo 4).

Existen varios caracteristicas de mercado con las que debe contarse
cuando quiere iniciarse el proceso de ingreso a nuevos mercados, pero para

ambos entrevistados, tres de ellas son:

= Calidad
= Certificaciones

= Valor agregado
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Como se menciona anteriormente un de las caracteristicas es el valor
agregado, el cual es fundamental en el caso de la agroindustria del chayote

costarricense. Con respecto al valor agregado Borja (2004) sefala:

Es el que recibe un bien durante el proceso de su produccién. En
términos mas rigurosos: es el valor de un producto en fabrica (con
exclusion de los gastos de transportacion y de venta que vengan
después) menos el coste de los materiales o0 bienes
semielaborados que fueron la base para su produccion (con
inclusién, en estos ultimos, de los gastos de transporte y de venta
que haya demandado su colocacion en fabrica). En otras palabras,
el valor agregado es el precio en planta de un bien menos el valor
de las materias primas o los bienes intermedios que fueron la base
para su produccién. Es también la diferencia entre el ingreso total
percibido por el productor de un bien y el coste de los insumos,
materias primas y gastos de operacién que efectué para obtener

aquel ingreso. (p. 24).

La importancia de la implementacion del valor agregado a la produccién
de productos a base de chayote gqueda demostrada a partir de la teoria,
reafirmando al escalonamiento de tipo funcional como una de las principales

estrategias para la comercializaciéon de estos productos.
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Adicional a los aspectos anteriores, el sefior Meza afiade que siempre se
debe de ir mas alla de lo que se esta haciendo en el mercado, ofreciendo
variedad y nuevas ideas que sean del agrado de los consumidores, porque Si
solamente se piensa en exportar chayote como verdura, para algunos
importadores no existe gran diferencia cuando tengan que elegir a quien comprar

el producto. (R. Meza, comunicacion personal, 10 de octubre de 2017).

Si se desea ingresar a nuevos mercados se debe de ofrecer un producto
diferente por medio del valor agregado, a la vez, esto hace que los productos
sean mas competitivos 0 que estén un paso adelante, ya que se esté ofreciendo
algo que la competencia no tiene, y que los importadores estén dispuestos a

comprar, satisfaciendo una necesidad.

4.3.1 Principales aspectos para elaborar una estrategia

En base a las respuestas brindadas por los entrevistados, mencionan tres
aspectos especificos a la hora de elaborar una apropiada estrategia, que son la
informacion, capacitacion y logistica como puntos centrales, y a partir de estos
se consideran otros que también son de gran ayuda, por ejemplo, con quién

asesorarse o que bases de datos les ayudan de una mejor manera.

Segun Meza, es, basicamente, un proceso empirico, se suelen hacer

llamadas telefonicas a clientes en el extranjero para conocer qué es lo que
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demanda el mercado y buscar capacitaciones por ejemplo con PROCOMER,
explica que una vez que se ha penetrado un mercado por medio de la
exportacion de chayote, se suelen crear vinculos de amistad o contactos que
consideran muy importantes, ya que algun dato o informacion especifica de

algun mercado, esta al alcance de una llamada telefonica.

Mientras para Sénchez, primero estd el manejo de la informacion
necesaria y actualizada para después buscar capacitaciones en las areas de
interés, asi como estudiar el tema de la logistica a los diferentes destinos de

exportacion.

En base a los aspectos mencionados, se les solicita sobre como se puede
aplicar una estrategia, y también conocer un poco con quién se puede asesorar
una empresa o productor que desee iniciar la exportacion de productos con valor

agregado, obteniendo la siguiente informacion:

Apoyandose principalmente en los estudios elaborados por
universidades, ya que éstas comparten el material y transmiten conocimiento, y
en algunos casos brindan asistencia técnica, asesorias y planificacion, mientras
que el sector privado, por razones obvias, tiene intereses propios, y no

comparten los resultados de sus investigaciones.
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Solicitando apoyo en PROCOMER, buscando nichos de mercado, ofrecer
tendencias como productos saludables o exéticos, organicos y naturales también
realizando promociones y por medio de las embajadas en otros paises que
colaboran para la realizacion de ferias internacionales, donde se pueden llevar a
cabo exhibiciones para dar a conocer los productos con valor agregado

derivados del chayote.

4.3.2 Estrategia de diferenciacion segln ventaja competitiva de

Porter

Se le consulta a los entrevistados sobre algunas estrategias que se
pueden proponer en el caso de la comercializacion de productos a base de
chayote, de las cuales surgen estrategias como la de competitividad de Porter
por medio de la diferenciacion, la cual ayuda a dar el valor agregado que hace
el producto unico o diferente de los demas, por medio de la implementaciéon de
procesos y empaques, al mismo tiempo en una mejora de la calidad del producto,

satisfaciendo las necesidades de un mercado meta. (Porter, 2010).
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Figura 12. Estrategias de ventaja competitiva de Porter

LAS CINCO ESTRATEGIAS
GENERICAS DE MICHAEL

PORTER
Liderazgo de costos l [ Diferenciacion ’ [ Enfoque ]
Liderazgo de Enfoque: Bajo
costos-bajo costo. costo.
Liderazgo de Enfoque: mejor
costos-mejor valor.

Fuente: Logistica empresarial, 2014

Segun Porter (2010) la ventaja competitiva se divide en estrategias que
son el liderazgo en los costos totales béasicos bajos, el enfoque y la
diferenciacion, esta Ultima, es en la cual se sustenta el estudio de productos a
base de chayote, en donde se pretende la creaciébn de valor agregado e
innovacion para ser percibido como Unico en la industria, al mismo tiempo que
funciona como una barrera de proteccién a la competencia. Una definicién para

diferenciacion es la siguiente:

En este tipo se busca la creacion de valor agregado al producto o
servicio, algo que sea percibido como Unico en la industria. Es
considerada como una barrera de proteccion a la competencia
dando como resultado una menor sensibilidad al precio. Para

realizar la diferenciacién se deben de hacer algunos sacrificios
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como disefos de productos, materiales de calidad, investigacion o
un mejor servicio al cliente, todas estas actividades requieren de
altos costos. Aunque estos costos no son compatibles con las
estrategias de costos bajos, existen algunas empresas que han
logrado competir con costos bajos y precios similares a la
competencia como en el caso de Mercedes-Benz por medio de su
disefio de marca o Caterpillar con su red de distribucion. (Porter,

2010, p.42).

Por medio de la estrategia de diferenciacion se le pretende dar el valor
agregado a los productos a base de chayote que les permitan llegar a generar

una ventaja competitiva dentro de los mercados internacionales.

4.3.3 Conocimiento de mercados

Los mercados deben explorarse para determinar en cuales de ellos es
rentable la introduccién de productos con valor agregado. Se necesita conocer
aspectos culturales, como sus dietas o formas de realizar negociaciones,
ademas de conocer con qué frecuencia se consume chayote, y cudl, es su forma
mas comun de preparacion en cada uno de los nichos de mercado que pretendan

penetrarse.
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Para conocer un mercado se debe aplicar la estrategia de la mezcla de
marketing, especificamente en el elemento de plaza o distribucion que “define
donde comercializar el producto o el servicio que se ofrece. Considera el manejo
efectivo del canal de distribucién, debiendo lograrse que el producto llegue al
lugar, en el momento y en las condiciones adecuadas” (Paz y Piedrahita, 2007,

p.57).

Para Sanchez, el estudio de demanda es uno de las mejores opciones
para conocer lo que necesita un mercado, y saber cuales son sus exigencias.
Permiten analizar a las empresas que estan dentro de esos mercados y estudiar
precios para saber si existe rentabilidad, también identificar las mayores
preferencias de los consumidores y que tipo de estrategias se utilizan, por
ejemplo las de marketing. (R. Sanchez, comunicacién personal, 6 de noviembre

del 2017).

4.3.4 Ferias internacionales

Otro punto que se sefiala es el uso de las herramientas de marketing
internacional como catalogos comerciales, recursos de internet y la participacion

en ferias internacionales, que se definen como

Espacios comerciales donde los empresarios tienen la oportunidad

de exhibir y comercializar sus productos y servicios, asi como
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conseguir contactos de potenciales compradores, conocer la
competencia, las tendencias de los mercados, asi como nuevos
productos, todo ello en un breve tiempo. (Camara de Comercio de

Bogota, 2010).

Con respecto a las ferias se envia a un representante el cual puede
conocer Yy relacionarse con importadores con los que se maneja la opcién de
crear algun vinculo comercial, también para dar a conocer los productos de valor
agregado que se deseen exportar por medio de muestras, buscando la
aprobacion o bien, aspectos que se puedan considerar para la mejora del
producto, también conocer tendencias y a la competencia, al mismo tiempo que

se difunde informacion sobre la empresa.

PROCOMER es de gran ayuda para las empresas interesadas en
participar en estas ferias, ya que no solo las asesora, sino que también en
ocasiones las acompafia a los paises para ofrecer una lista de productos con
valor agregado de empresas nacionales. Costa Rica ha incrementado su
participacion en este tipo de actividades, como su participacion en feria de Sial
en Paris, y una de las ultimas realizadas con participacion de empresas
costarricenses y PROCOMER se lleva a cabo en Emiratos Arabes Unidos, con
la feria de alimentos diferenciados Gulfood Dubé&i 2017. En esta actividad se

exhiben productos de la industria alimentaria. (PROCOMER, 2017).
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Las ferias internacionales se deben de evaluar para reconocer si es
provechoso asistir a éstas, ya que en algunas se encuentran gran cantidad de
participantes que ya son conocidos por la empresa, o bien, son actuales clientes

o importadores que ya han sido estudiados.

A partir de estas herramientas de marketing internacional se propone una
estrategia de comercializacion e internacionalizacion que son las que recaen
directamente en el mercado meta y en una mezcla comercial; dentro del mercado
meta se crea un grupo homogéneo de clientes, mientras que en la mezcla
comercial se trabaja por medio de variables controladas para alcanzar la
satisfaccion del consumidor. (Garcia, Herndndez y Samaniego, 2010). Esta
estrategia es importante para promocionar los productos de varias maneras en
los diferentes mercados que desea penetrarse con la exportacion de productos

a base de chayote.

4.3.5 Escalonamiento (upgrading) funcional

Otra de las estrategias que se mencionan es el escalonamiento funcional
que le permite a las empresas o0 productores incrementar su participaciéon en la
cadena de valor, tomando la funcion ya no de uno, sino de varios eslabones
dentro de ella. (Dunn et al., 2006). También, deben incorporar a las estrategias
a las capacitaciones que se necesitan, en este caso, la Asociacion de chayoteros

debe solicitar ayuda a diferentes instituciones publicas y privadas, que les



161

ayuden a obtener los conocimientos necesarios para el disefio y aplicacion de

buenas estrategias para la comercializacion de productos.

El proceso de escalonamiento (Upgrading) se define como la habilidad
para responder a nuevas oportunidades de mercado por medio de la innovacién
para agregar valor (Dunn et al., 2006). El tipo de escalonamiento funcional se

define como:

La entrada de una empresa a un nivel mayor de valor agregado en
la cadena permitiéndole estar mas cerca del consumidor final. Este
cambio implica que la empresa tome funciones y posicionamiento
superiores en la cadena para recibir un mayor precio por unidad de

su producto. (Dunn et al., 2006).

Esto varia segun los recursos que posean las personas interesadas en la
produccion con valor agregado. Se debe sefalar que existen pocos productores
y exportadores, alrededor de tres, que cuentan con plantas propias y equipo
tecnoldgico, mientras que otros no, razon por la cual los costos de produccion no
son similares para todos los interesados, de aqui surge la necesidad de los
productores de trabajar como asociacion, para reducir los costos y distribuir las

ganancias que se obtengan a partir de la elaboracion de los productos.
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El escalonamiento representa una gran oportunidad para los productores
que simplemente se dedican a cultivar el chayote, dandoles la oportunidad de

avanzar varios eslabones dentro de la cadena de mercancias.

4.3.6 Marketing Business to Business (B2B)

No solo los productos se elaboran por medio de estrategias, su forma de
comercializacién también, entre las cuales se nombra en el estudio la estrategia

de marketing business to business o (B2B).

Por medio de la puesta en practica de esta estrategia se busca realizar
operaciones comerciales de una manera mas rapida y segura entre los sistemas
de las empresas involucradas. Ayuda a aumentar el nimero de transacciones,
brindando mayor competencia a las empresas, a la vez que ayuda a reducir los
costes de produccibn e incrementar los margenes de ganancias.

(enciclopediadeeconomia.com, 2015).

El marketing B2B o marketing business to business (de empresa a
empresa) se enfoca en ayudar a empresas que venden a otras empresas a dar
a conocer sus productos y servicios, atraer mas clientes y finalmente vender

mas. (delcorral.com, 2017).
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En el mundo del marketing, se conoce al business to business como una
forma de funcionar entre empresas directamente (negocio a negocio), ya que
engloba las operaciones de caracter comercial que las firmas realizan entre ellas
y sin depender del cliente final. Es decir, en este tipo de estrategia de
marketing las compafias tienen como objetivo otras empresas en lugar de un

consumidor. (enciclopediadeeconomia.com, 2015).

4.3.7 Presentacion y empaque de un producto

Con respecto a la presentacion de un producto, actualmente no solo se
elige un empaque para atraer al consumidor, sino que busca cumplir con
estandares de calidad, porque el comercio ha cambiado y es mas riguroso en la
seguridad que brindan los productos que proceden de diferentes partes del

mundo, por ejemplo a Estados Unidos. (Ver Figura 9).

Figura 13. Importancia de la presentacién de un producto
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Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo, 2017


http://economipedia.com/definiciones/marketing
http://economipedia.com/definiciones/estrategias-de-marketing.html

164

Uno de los aspectos que requieren de innovacion es el de la presentacion
de un producto. Para el 84% de los encuestados es muy importante que un
producto cuente con un buen empaque, que cumpla con dos funciones
especificas, como hacer mas atractivo el producto visualmente, y que ademas
ofrezca la calidad exigida por las certificaciones internacionales. El 16% restante
opina que es importante o regular. Ninguna persona responde de forma negativa

ante la consulta.

Como lo sefala Escorsa y Valls (2003) los productos logran alcanzar el
éxito de diferentes formas, por ejemplo por su precio, su disefio, la calidad o
simplemente por su publicidad. Muchas veces los productos logran ser
competitivos a través de la innovacion, razén por la cual un empaque se
considera de gran importancia para los encuestados, y afiaden que todo entra

por la vista e influye de manera significativa en la decisién final del consumidor.

4.3.8 Capacitaciones para elaborar estrategias

Si bien es cierto el 87% de los encuestados no posee conocimientos en
trAmites y requisitos de exportacion, puede decirse que existe una actitud
positiva ante el cambio y la preparacion, por esto, se les solicita que mencionen
las areas en las cuales ellos consideran que necesitan algun tipo de capacitacion

entre las cuales contestan:
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= Capacitaciones técnicas

=  Tramites

= Procesos

= Requisitos

= Permisos fitosanitarios

= Infraestructura

= Mercadeo

= Manipulacién de alimentos
= Empacado

= Plagas

=  Fertilizacion

Posterior a la identificacién de las areas en las que se considera necesario
algun tipo de capacitacion, es menester conocer las instituciones o a quién

solicitarian las capacitaciones, entre las cuales se nombran:

= INA

= TEC
= UCR
= UNA
= MAG

» PROCOMER
= Centro agricola

= CADEXCO
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= Exportadores de chayote

De los 24 encuestados 12 seialaron la falta de apoyo gubernamental,
sobre todo, cuando se trata de los pequefios productores, esta se considera tal
vez, como la principal queja o malestar en el sector productivo del chayote.
También, esta respuesta varia dependiendo a quien se aplica la encuesta, ya
gue son los pequeiios productores, los que se quejan del gobierno, mientras que
los grandes productores o exportadores hacen lo mismo, pero con el tema de
requisitos que les exigen a nivel internacional, mencionando, reiteradas veces,
las barreras fitosanitarias, ademas de algunas certificaciones que deben estarse

actualizando, ya que, hoy en dia, el comercio internacional es algo muy dindmico.

Otras de las observaciones que se realizan por parte de los encuestados
es el buscar acompafiamiento de los profesionales para ser guiados y no
cometer los mismos errores en los que han caido otros, por motivo de
aventurarse sin contar con la experiencia y conocimiento necesario en estos
campos, la mayoria de ellos respondieron que acudirian principalmente a las

universidades por su vocacion investigativa y diseminacion del conocimiento.

Otros se refieren al tema del apoyo mutuo, ya que de manera individual
es muy dificil para muchos productores comenzar a elaborar productor con valor
agregado, y que por medio de asociaciones les puede ser mas beneficioso y

rentable.
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Algunos otros hablan sobre el valor agregado como una gran oportunidad

para incrementar sus ingresos y diversificar su produccion.

4.3.9 Recursos para financiar una estrategia

Sanchez afirma que si existen recursos en el pais para que las personas
interesadas puedan capacitarse, especialmente en PROCOMER, pero son muy
escasos. Se les consulta sobre quiénes pueden ser beneficiarios de estos
recursos, a lo cual responde que, usualmente, son las asociaciones de
productores, cooperativas y en una proporcibn mas baja, productores
individuales, pero que posean planta propia. Actualmente, existe un sistema de
financiamiento para las personas con una idea emprendedora y viable, que se

explica a continuacion.

Una vez identificados los productos con valor agregado a base de chayote
y mercados para el inicio de su exportacion, es necesario contar con los
recursos, para lo cual muchos exportadores y miembros de la Asociacion de
Chayoteros del Yas de Cartago, deben recurrir a un préstamo para el inicio de

las operaciones.
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Figura 14. Costos de produccion para productos con valor agregado
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Fuente: Elaboracién propia con base en trabajo de campo, 2017

Como se puede apreciar en la Figura 8, ante las posibilidades de que una
persona inicie la produccion de productos con valor agregado, el 42% piensa que
los costos son medios, mientras que un 41% piensa que son altos y solamente

un 17% considera que son muy altos.

Sistema de Banca para el Desarrollo (SBD)

El sistema de Banca para el Desarrollo es un programa que canaliza por
medio de operadores financieros acreditados, eso quiere decir que no atiende

solicitudes de créditos en su oficina. Su fundamento legal esta tipificado en la
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Ley 9 274 o Ley de Reforma Integral de La Ley 8 634, Ley del Sistema de Banca

para el Desarrollo, y Reforma de otras Leyes. (El Financiero, 2017).

Una definicion para este sistema es la siguiente:

Es un sistema ordenado y articulado, en el cual participan, micro y
pequefios empresarios y emprendedores, entidades financieras
privadas y publicas, el INA y otras instituciones gubernamentales.
Todas unidas por el objetivo de promover el parque empresarial
MIPYME, mediante una serie de servicios financieros, y no

financieros. (SBD, 2017, parr. 4).

El sistema funciona de la siguiente manera:

De sus fondos propios, el sistema tiene un monto de dinero
apartado para fiar a ciertos empresarios que no tienen garantias.
Esos fondos se canalizan por medio de diferentes entidades

autorizadas.

Si la persona no paga la deuda a los bancos o entidades que le
den el crédito, el sistema le cancela a la entidad hasta el 75%, es
decir, responde por el deudor. Pero, laidea no es llegar a eso, sino

gue la persona honre la deuda como se debe. De lo contrario, el
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SBD accionara los mecanismos correspondientes para que el

deudor le pague.

Banca para el Desarrollo lo que quiere es que la gente tenga
acceso al dinero a una tasa baja, a una tasa accesible y en los
plazos adecuados, segun las condiciones del proyecto. (El

Financiero, 2017, seccion de economia, parr. 6).

Sobre el mismo tema Meza se enfoca en los recursos que se pueden
obtener por medio de este sistema de crédito, que no regala el dinero, sino lo
presta por medio de operadores financieros identificados, para impulsar a las

micro, pequefas y medianas empresas, por medio de los siguientes servicios:

= Asesoria técnica
» Garantia para respaldar su crédito

= Acompaiiamiento del INA

Algunos de los recursos con los que cuenta Banca para el Desarrollo

(SBD) se nombran a continuacion:

» Fideicomiso Nacional para el Desarrollo (FINADE)
» Fondo de Financiamiento para el Desarrollo (FOFIDE)
» Fondo de Crédito para el Desarrollo (FCD)

= CREDES
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Como comenta Rafael Meza, Banca para el Desarrollo es una opciéon que
beneficia especialmente a los pequefios y medianos productores, sin embargo
la mayoria de los créditos no son suficientes para cubrir grandes inversiones, por
tal motivo los grandes productores y exportadores no ven tan atractivo estos
programas, ya que no estan enfocados en las necesidades de sus empresas o
nivel de producciones. También, debe sefialarse que las personas que deseen
optar por uno de estos créditos tienen que tener un proyecto que sea viable, y

no una simple idea.

A manera de conclusion de la entrevista, tanto Rafael Meza, como Rafael
Sanchez hacen una serie de recomendaciones para el inicio de la produccién de
productos con valor agregado a base de chayote. Expresan que el mercado
nacional es poco atractivo, debido a la falta de mercado o estrategias
publicitarias, pero que ese panorama se puede cambiar, y se advierte que el
mercadeo de estos productos, debe ser disefiado y llevado a cabo por
profesionales en ese campo, y no con conocimiento empirico. También, buscar
el apoyo de otros comerciantes, por ejemplo, ofreciendo muestras de producto o
degustaciones en hoteles, tanto para nacionales, como para extranjeros, asi

como la realizacion de promociones.



CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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5.1 Conclusiones

Se identifica a los productos de la pulpa (puré) y chayote cortado como
los principales productos con alto valor agregado y diferenciacion a base de
chayote con el mayor potencial para el inicio de su exportacion a mercados
internacionales, y a la vez la implementacion de estrategias como la
diferenciacion segun la ventaja competitiva de Porter, para darle el valor
agregado a los productos, también el escalonamiento de tipo funcional para que
los productores puedan llegar mas lejos en la cadena de valor, ademas de la
estrategia de canales de comercializacion y marketing para la distribucion y dar
a conocer el producto por medio de sus herramientas, asi como una estrategia
de comercializacion e internacionalizacion para colocar estos en mercados en el

extranjero.

Con respecto a la identificacion de productos con valor agregado
elaborados a base de chayote, se conoce una gran variedad de estos a través
de la encuesta realizada, pero se sefala que no todos los productos tienen el
mismo potencial y que la mayoria son elaborados para consumo casero y no
para su comercializacion, enfocandose en los gustos que tienen las personas
costarricenses cuando se trata de prepararlos, razén por la cual muchos de ellos

no cuentan con el potencial para ser exportados a mercados internacionales.
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Como resultado de la investigacion se sefialan los principales destinos de
Costa Rica en cuanto a exportacion de chayote y, eventualmente, los principales
mercados para el inicio de la exportacion de productos con valor agregado, los
cuales son: Estados Unidos, Puerto Rico, Inglaterra, Holanda, Francia, Portugal,

Alemania, Bélgica y Canada.

Ademas de los paises mencionados, se busca la identificacion y
penetracion de otros. Como se menciona en el capitulo IV Costa Rica ya ha
iniciado la exportacion de productos con valor agregado de la industria
alimentaria y productos de belleza, los cuales han tenido una muy buena
aceptacion. Algunos de los nuevos mercados con potencial son: China, Arabia

Saudita, Kuwait, Emiratos Arabes Unidos y Centroamérica.

Segun la investigacion, la elaboracidén de una estrategia posee tres puntos
centrales que son la informacién, la capacitacion y la parte logistica. Los estudios
de demanda son uno de los principales aspectos para elaborar una estrategia
por que permiten conocer las necesidades de los mercados y sus exigencias.
Ademas, permite analizar a las empresas que se encuentran dentro de esos
mercados y estudiar sus productos y precios para saber si existe rentabilidad,
asi como el uso de estrategias por parte de otros productos similares, por

ejemplo, las estrategias de marketing utilizadas.

Una de las estrategias mas usadas por empresas costarricenses

exportadoras de productos con valor agregado, es la participacion en ferias
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internacionales para dar a conocer los productos y crear vinculos comerciales
con los asistentes. Algunas instituciones han fomentado esta practica, e incluso
la promotora de comercio ha asistido y acompafia a empresas nacionales a las
ferias, donde también, se aprovecha para la distribucion del catalogo llamado
Costa Rica Food Specialties, en donde retine a varias empresas nacionales y su

oferta de productos.

Otra forma de elaborar estrategias es conocer los casos de productores
costarricenses que han iniciado las exportaciones de productos con valor
agregado, y se considera que han tenido gran aceptacion en mercados
internacionales. Pueden estudiarse sus estrategias, especialmente en el caso de

productos de la industria alimentaria.

Otros de los aspectos que se identifican para elaborar una estrategia y
gue son meramente empiricos, pero muy utilizados por algunos exportadores es
la realizacién de llamadas telefonicas a clientes en el extranjero. Estos clientes
a lo largo de los afios se han convertido no sélo en clientes o consumidores, sino
gue se ha creado un vinculo de amistad. Estas llamadas permiten conocer como
se mueve un mercado directamente de una fuente primaria que vive y se
relaciona en ese mercado en especifico, evitando incurrir en gastos superfluos o
viajar a nichos de mercado que no son rentables para la exportacion de

productos.
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Otro punto a tomar en consideracion es el de las capacitaciones, para lo
cual existen instituciones segun el area de interés. A lo largo de la investigacion,
se nombra a PROCOMER como uno de los mayores apoyos para los
productores y exportadores, aparte de brindar datos estadisticos para un mejor

estudio de mercados.

El uso de bases de datos, son muy importantes, ya que proveen de
informacion actualizada y permite conocer como se mueven algunos productos
a nivel internacional. También, la informacion ofrecida por los estudios realizados
por universidades e instituciones dedicadas a la investigacion, son de gran ayuda

en el disefo de estrategias.

La innovacion de productos por medio del valor agregado es lo que hace
diferencia. Los mercados obligan a hacer las cosas de manera diferente y

siempre ofreciendo nuevas y mejores alternativas

Otra de las estrategias que se rescatan, es la de ofrecer productos que
ayuden a tener un estilo de vida sano, conocidos como productos saludables,
dirigidos a personas que tienen que seguir dietas especificas. También, pueden

promocionarse como productos exoticos, organicos o naturales.
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Por ultimo, puede solicitarse ayuda a las diferentes embajadas en los
paises de interés para realizar exhibiciones de los productos a base de chayote,

asi como la realizacion de promociones o degustaciones en cadenas de hoteles.

5.2 Recomendaciones

Productores, comercializadores y exportadores

Se recomienda a los interesados como productores, comercializadores o
exportadores de chayote en el inicio de la produccion y exportacién de productos
con valor agregado, enfocarse en la elaboracién de productos de la industria
alimentaria, especificamente los conocidos como intermedios, como la pulpa y
el chayote cortado, que se pueden comercializar como materia prima para la

produccion de otros a base de chayote a partir de estos.

A pesar de que la investigacion se enfoca en el inicio de exportacion de
productos de la industria del chayote, en el capitulo IV a través de la primera
variable y después de la aplicacién del instrumento de la encuesta, se logran
reunir una variedad de platillos elaborados con el chayote, que si bien es cierto
no cuentan con el potencial para su comercializacibn en mercados
internacionales, pueden ser muy bien recibidos para consumo nacional, por

ejemplo en sodas o restaurantes.
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Permaneciendo en el mercado nacional, existen empresas que muestran
interés, especialmente en la pulpa de chayote como materia prima para la
produccion de pastas, rellenos, colados para bebé o mermeladas, También,
existe un programa de abastecimiento por parte de Consejo Nacional de
Produccion (CNP) para proveer de alimentos saludables a céarceles, hospitales y

centros educativos. El mercado nacional representa una opcion alternativa.

Se sugiere comenzar la comercializacion de productos de chayote con
valor agregado en los paises, donde ya existen vinculos comerciales y clientes
potenciales por la importacion de chayote como verdura, por la experiencia y el
previo conocimiento que poseen de estos mercados. También, se sugiere iniciar
la exploracion de nuevos mercados para su penetracion, en los paises donde
diferentes empresas costarricenses han iniciado exportaciones de productos con

alto valor agregado de la industria alimentaria con gran aceptacion.

Se recomienda el estudio de mercados como. China, Arabia Saudita,
Kuwait, Rusia y Emiratos Arabes Unidos, ya que en estos paises Costa Rica
importa productos de alto valor agregado con gran aceptacion, a la vez, que
existen gran cantidad de cafeterias, el cual es un mercado ideal para la

colocacién de productos a base de chayote.

Se recomienda antes de la elaboracion de productos a base de chayote,
buscar ayuda y capacitacion en las diferentes instituciones publicas o privadas

en cualquier area que requieran o no posean el conocimiento necesario, para
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garantizar que las inversiones que se planean hacer son correctas, al igual que
los procedimientos a seguir en la produccién o comercializacion de productos, y
no cometer errores que impliqguen costos y tiempo. Algunos de los que se
nombran son las normas y permisos para ingresar a mercados internacionales,

asi como el control de plagas que afectan al chayote.

Con respecto a los recursos para la elaboracion de estos productos, se
insta a buscar informacion sobre programas que faciliten créditos a
emprendedores con proyectos viables, y que estan disefiados especificamente
pensando en este sector, por ejemplo el Sistema de Banca para el Desarrollo
que cuenta con presupuesto y brinda facilidades para estos fines. También, los
productores de chayote que no cuenten con parcelas para su cultivo, pueden
solicitar informacién en el Instituto de Desarrollo Rural (INDER), conocido
anteriormente como Instituto de Desarrollo Agrario (IDA), para la participacion en
proyectos, buscando la obtencién de terrenos para la produccion de chayote,

bajo el reglamento que rige esta institucion.

Investigadores

La revision documental es importante, y no debe conformarse con pocas
fuentes de investigacion, ya que existen varios estudios realizados por centros
investigativos como las universidades o instituciones publicas como el MAG,
IICA, PROCOMER, entre otras, las cuales proveen de informacién muy atil con

respecto a la industria del chayote en Costa rica. Se sugiere dirigirse a centros
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especializados en el tema de interés por desarrollar, para conocer los trabajos

realizados previamente y evitar hacer investigaciones innecesarias.

Se recomienda el uso de documentos electrénicos por su facilidad de

bldsqueda y accesibilidad como bases de datos y repositorios.

Para llevar a cabo futuras trabajos relacionados con la industria del
chayote en Costa Rica, se recomienda solicitar informacion al centro agricola en
Paraiso de Cartago, lugar destinado para alcanzar los objetivos del estudio y que
en el momento de su realizacion, recién comenzaba sus operaciones. Ademas,
a la hora de disefiar los diferentes instrumentos para la recolecciéon de
informacion, se debe tomar en cuenta que existe una gran diferencia de
opiniones y conocimientos entre productores y exportadores, por esta razén los
items tanto de cuestionarios, como entrevistas, deben descomponerse en
dimensiones que puedan ser medibles a partir de la informacion que estos
provean, para garantizar el estudio general de las variables que llevan al objetivo

principal.

Concentrarse en enfoques y teorias de actualidad que faciliten el
desarrollo y su aplicacion dentro del tema de investigacion, También analizar las
teorias propuestas en estudios realizados para productos diferentes al chayote,

para su comercializacion como el melén, yuca, pifia entre otros.
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De los 24 encuestados 12 sefalaron la falta de apoyo gubernamental,
sobre todo cuando se trata de los pequefios productores, al menos todos los
miembros de la Asociacion de Chayoteros del Yas en Cartago lo son, razon por
la cual deben buscar alianzas entre ellos para salir adelante, mientras que los
grandes productores y exportadores que son pocos, trabajan por sus intereses
propios. Esta se considera tal vez, como la principal queja o malestar en el sector
productivo del chayote. También, esta respuesta varia dependiendo a quien se
aplica la encuesta, ya que son los pequefios productores los que se quejan del
gobierno, mientras que los grandes productores o exportadores hacen lo mismo,
pero con el tema de requisitos que les exigen a nivel internacional, mencionando
reiteradas veces, las barreras fitosanitarias, ademas de algunas certificaciones
gue deben estarse actualizando, ya que, hoy en dia, el comercio internacional

es algo muy dinamico.

Otras de las observaciones que se realizan por parte de los encuestados
es el buscar acompanamiento de los profesionales para ser guiados y no
cometer los mismos errores en los que han caido otros, por motivo de
aventurarse sin contar con la experiencia y conocimiento necesario en estos
campos, la mayoria de ellos respondieron que acudirian principalmente a las
universidades por su vocacion investigativa y diseminacién del conocimiento.
Cuando se busca apoyo en instituciones para desarrollar ideas, existe cierta
negacion ante los proyectos que desean realizarse, mientras que en el caso de
las universidades se da un intercambio de conocimiento y apoyo mutuo, entre la

parte que investiga y el sujeto de estudio, asi que ambos obtienen un beneficio
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ANEXOS



Anexo 1. Encuesta sobre productos elaborados a base de chayote con
valor agregado

Buenos dias/tardes mi nombre es Josué Castillo Alvarez, soy estudiante
de Licenciatura en la carrera de Administracion del Comercio Exterior en la
Universidad Técnica Nacional sede Alajuela. Realizamos la presente encuesta
para determinar productos elaborados a base de chayote con valor agregado y

gue segun su criterio podrian iniciar su exportacion a mercados internacionales.

Los datos recolectados en este instrumento se utilizaran para fines
académicos y seran tratados con la mayor confidencialidad. Llenar esta encuesta

le tomara 5-10 minutos y nos ayudara a elegir los mejores productos.

Gracias por dedicarnos parte de su tiempo.

INFORMACION GENERAL

1. Sexo: ()M ()F

2. Edad:

1 ( ) 19 o menos afios
2 ()20 a 39 afios
3 ()40 ab9 afnos
4 ( ) 60 a 79 afnos

5 ( ) 80 o mas afos



3. Margue con una X las siguientes opciones segun su ocupacion.

(Puede marcar varias).

1 Productor
2 Exportador
3 Comercializador

4 _ Otro (especifique)

TIPOS DE PRODUCTOS

4. ¢En alguna ocasion ha comprado o consumido algun producto

elaborado a base de chayote? (Marque con una X).

1  Si (¢Cudl?)

5. ¢Cual platillo o comida a base de chayote le agrada mas?




6. Enunaescalade 1ab, ¢cuales de los siguientes productos a base de
chayote considera usted que tendrian mayor aceptacién en mercados

internacionales? (Marque con una X).

Completamente | Aceptablemente | Regular | Poco | Nada
(mucho)

Sopas 5 4 3 2 1

Pulpa 5 4 3 2 1
(Puré)
Cremas 5 4 3 2 1
Cajetas 5 4 3 2 1
Picadillos 5 4 3 2 1
Galletas 5 4 3 2 1
Chayote 5 4 3 2 1
cortado
Mermeladas 5 4 3 2 1

Otros:

INNOVACION DE PRODUCTOS

7¢Considera usted que los productos elaborados a base de chayote
tienen altas posibilidades de exportarse a mercados internacionales?

(Margue con una X)



(5) Muy de acuerdo

(4) De acuerdo

(3) Ni de acuerdo ni en desacuerdo
(2) En desacuerdo

(1) Muy en desacuerdo

8 Si tuviera que iniciar la produccion de productos a base de chayote

considera que los costos de los procesos serian: (Margue con una X)

(5) Muy altos
(4) Altos

(3) Medios
(2) Bajos

(1) Muy bajos

9 En su opinion, qué nivel de importancia le daria a la presentacion de

un producto. (Marque con X)

(5) Muy importante
(4) Importante

(3) Ni poca, ni mucha
(2) No importante

(1) Nada importante



COMPETITIVIDAD

10 Si tuviera la posibilidad de exportar algin producto a base de chayote
a mercados internacionales, ¢cuenta usted con experiencia 0

conocimiento en tramites y requisitos de exportacion?

1 Si (¢ Cuéles?)

2 No

11 Si tuviera la oportunidad de elaborar productos a base de chayote
¢cuales serian las principales limitaciones que podrian presentarsele?

(Margue con una X. Puede marcar varias opciones)

(1) Recursos

(2) Infraestructura
(3) Parcelas para cultivos

(4) Conocimiento de procesos de produccion
(5) Otras:(especifique)

12 Ante la posibilidad de elaborar productos a base de chayote, ¢ cuéales
considera que serian las areas en las que deberia de recibir algun tipo

de capacitacion? y ¢ A quién las solicitaria?




Observaciones

iMuchas gracias, por su tiempo!



Anexo 2. Entrevista sobre acceso y estrategias de mercado para
productos elaborados a base de chayote con valor agregado

Fecha: [/ [

Hora:

Nombre:

Lugar de trabajo:

Puesto que ocupa:

Teléfono:

Buenos dias/tardes, mi nombre es Josué Castillo Alvarez soy estudiante
de la carrera de Licenciatura en Administracion del Comercio Exterior en la

Universidad Técnica Nacional, sede Alajuela.

La presente entrevista tiene como fin la recoleccién de informacién sobre
acceso y estrategias de mercado, dirigida a personas con conocimiento y
experiencia sobre estos temas, con el propésito de determinar las mejores
opciones para el inicio de exportacion de productos elaborados a base de

chayote.

Los datos recolectados en este instrumento se utilizaran para fines

académicos y seran tratados con la mayor confidencialidad.



Acceso a mercados con potencial

1. ¢Segun su experiencia cuales son los mercados mas importantes para la

exportacion del chayote costarricense?

2. ¢Qué caracteristicas debe tener un mercado potencial para la exportacion

de productos a base de chayote?

3. ¢Conoce sobre los permisos y normas necesarios para acceder a

mercados internacionales?

4. ¢Qué requisitos de calidad debe cumplir un producto de exportacion? Y
¢qué tipos de productos tendrian mayor éxito en su exportaciéon? Por
ejemplo, industria alimentaria o intermedios (para elaborar otros

productos).

Estrategias de acceso a mercados

6 Para iniciar el proceso de ingreso a nuevos mercados, segun su criterio

¢.cudl es el principal aspecto por considerar?

7 ¢Como conocer un mercado? ¢ Existen recursos en el pais para que

alguien se capacite en conocer nuevos mercados? ¢ los conoce?

8 ¢Qué otros aspectos agregaria?

9 ¢Conoce casos de exportacion de otros productos de valor agregado que
hayan realizado empresas costarricenses?
10 Segun su criterio, ¢cuales deben ser los puntos centrales para elaborar

una apropiada estrategia de acceso a mercados?



11 Considerando los aspectos mencionados en la pregunta anterior, ¢,coOmo

se podria aplicar esta estrategia? Por ejemplo con quién asesorarse



Anexo 3. Matriz resumen de entrevistas aplicadas

ftem

Sujeto 1

Rafael Meza Moya

Sujeto 2

Rafael Sanchez Meza

Mercados més
importantes para

exportacion de chayote

Los principales mercados de
exportacion de chayote son
Estados Unidos y paises
europeos como Inglaterra,
Francia, Holanda, Portugal,
Espafia y Alemania, ademas, se

quiere penetrar en Bélgica

Estados Unidos es el principal
con mas del 80% de la
exportacion, en Europa Francia,
Holanda e Inglaterra, en el
Caribe Puerto Rico y se

pretende ingresar a Espafia

Caracteristicas que
debe tener un mercado
para exportacion de

chayote

Principalmente las culturales, en
USA son los latinos los que
consumen en mayor cantidad, al
igual en Europa son los
africanos radicados alli.

Mercados que busque la
calidad por encima del precio y
cercania y que busquen normas

sanitarias.

Permisos y normas
necesarios para
acceder a mercados

internacionales

Las barreras fitosanitarias
ayudan a mantener la
competitividad.

La certificacion Euro Gap es
indispensable y se debe renovar
cada afio por medio de

auditorias.

También empaques
bioterrorismo, después del
atentado del 11 de Septiembre
el comercio ha cambiado

Certificaciones fitosanitarias,
Euro Gap, control de plagas,

lavado en fincas productoras

Requisito de calidad
gue debe cumplir un

producto de exportacién

Calidad y obligatoriamente las
diferentes certificaciones,
tamafio, peso, inocuidad, libre
de plagas y enfermedades y
aplicacion de recetas

fitosanitarias para el producto.

Tamafio, peso y que el producto

no tenga manchas




Anexo 4. Matriz resumen de entrevistas aplicadas

ftem

Sujeto 1

Rafael Meza Moya

Sujeto 2

Rafael Sanchez Meza

Las certificaciones son

5. Principal aspecto para obligatorias, la calidad es muy )
) ) ) Calidad,
ingresar a nuevos importante, al igual que el valor
mercados agregado, ademés siempre hay | Certificaciones y valor agregado
que ir mas alla de lo que se esta
haciendo en el mercado.
Apoyarse en instituciones como Los mercados se conocen por
PROCOMER, también se puede | medio de estudios de demanda
i asistir a ferias internacionales. y participando en ferias
6. ¢Como conocer un ) ) i
) internacionales y asesorandose
mercado? y recursos En cuanto a recursos si hay en o
L ; con PROCOMER. Si existen
para capacitacion el pais, pero muy poco, por .
] recursos y se asignan a algunas
ejemplo Banca para el o )
o asociaciones, cooperativas y
Desarrollo ofrece créditos muy o
. productores individuales pero
béasicos, generalmente para
N con planta.
pequefios productores.
. Apoyarse en bases de datos de | La utilizacion de bases de datos
7. Aspectos adicionales ] o ] )
PROCOMER y acudir al servicio | internacionales para conocer el
fitosanitario del estado (SFE). estado actual del mercado y sus
Conversar con importadores fluctuaciones.
con los cuales se ha creado un
vinculo de amistad.
8. Conocimiento de casos

de exportacion de
productos con valor

agregado

No, por el momento no he

conocido ninguno.

Si, el caso de productos
elaborados a base de café, y
considero que si han tenido una
buena aceptacion en mercados

internacionales.




9. Puntos centrales para
elaborar una apropiada
estrategia de acceso a

mercados

Basicamente es un proceso
empirico, se suelen hacer
llamadas telefénicas a clientes
en el extranjero para conocer
qué es lo que demanda el
mercado y buscar
capacitaciones por ejemplo con
PROCOMER.

Creo que primero esta el
manejo de la informacién
necesaria y actualizada para
después buscar capacitaciones
en las areas de interés, asi
como estudiar el tema de la
logistica a los diferentes
destinos de exportacion.

10. ¢Cbmo aplicar una
estrategia y con quién

asesorarse?

Apoyandose principalmente en
los estudios elaborados por
universidades, ya que éstas

comparten el material y
transmiten conocimiento, y en
algunos casos brindan

asistencia técnica, asesorias y
planificacion, mientras que el
sector privado, por razones

obvias, tiene intereses propios.

Solicitando apoyo en
PROCOMER, buscando nichos
de mercado, ofertas, ofrecer
tendencias como productos
saludables o exoticos, también
realizando promociones. A
través de las embajadas se
pueden realizar exhibiciones

para dar a conocer el producto.




