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Resumen ejecutivo 

El objetivo principal de esta investigación es estudiar la efectividad de las estrategias 

de inserción utilizadas por la empresa Follajes Telón Sociedad Anónima hacia Estados 

Unidos en el marco del Tratado de Libre Comercio entre la República Dominicana, 

Centroamérica y los Estados Unidos (DR - CAFTA), durante el periodo 2014 – 2017. Esta 

tesis cuenta con cinco capítulos en los cuales se detallan diferentes temas importantes sobre 

este estudio de caso. 

En el capítulo uno se describe y justifica el tema de investigación, se detalla el 

planteamiento del problema, los objetivos e hipótesis. En el capítulo dos se describe el marco 

conceptual, incluyendo conceptos importantes para este estudio, también incluye un marco 

referencial con un enfoque según el modelo de la estrategia competitiva de Michael Porter. 

Por su parte, el capítulo tres detalla el marco metodológico, tomando en cuenta el 

enfoque y el tipo de investigación, además de las fuentes primarias, secundarias y terciarias 

para la recolección de datos. Y, finalmente, se describe la población y muestra de dicho 

estudio. En el capítulo cuatro se explica detalladamente cada aspecto y objetivo importante 

dentro de esta tesis.  

Finalmente, en el capítulo cinco se concluye el resultado de dicho estudio y también 

se plantean ciertas recomendaciones enfocadas en áreas estratégicas, como la ampliación de 

la gama de especies de flores y plantas, la cooperación por parte de instituciones 

costarricenses encargadas de promover el comercio hacia pymes y grandes empresas, así 

como la cooperación entre productores y exportadores de plantas, flores o follajes y, por 

último, la creación de mecanismos de asociatividad. 

 

Palabras clave: CAFTA-DR, plantas, flores, follajes, estrategias de inserción, 

comercio exterior, competitividad, logística. 
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Capítulo I. Aspectos generales 

1.1. Descripción 

El comercio internacional ha sido utilizado desde tiempos antiguos debido a las 

necesidades que se presentan en la humanidad de usar bienes o servicios que se producen en 

otros lugares, muchas veces lejanos y que para disponer de ellos supone traspasar las 

fronteras del mercado local. Esta actividad resulta muchas veces en historias de éxito o de 

fracaso, pues las condiciones en que se realizan varían considerablemente de una industria a 

otra y de un origen o destino a otro.  

La comercialización de bienes o servicios se produce entre dos o más partes. La oferta 

es aquella actividad de brindar bienes o servicios a consumidores bajo un cierto precio. Por 

su parte, la demanda es la cantidad de bienes o servicios emergidos en el ambiente llamado 

mercado, que los consumidores están dispuestos a pagar y obtener, tal se explica en 

Fundamentos de Economía escrito por la Universidad Interamericana para el Desarrollo 

(Olivera, 2014, p.29).  Para que las partes de una negociación lleguen a un acuerdo mutuo, 

es necesario crear relaciones sostenibles en el largo plazo y también un comercio justo entre 

la parte compradora y vendedora. 

El comercio internacional evoluciona año tras año y eso permite que muchos países 

logren crear alianzas y relaciones recíprocas con otros. Para ello es necesaria la participación 

de un ente neutro, capaz de llevar a cabo la solución de conflictos entre partes y de esa manera 

lograr un acuerdo mutuo.  

Cabe destacar el papel que tiene la Organización Mundial del Comercio (OMC) 

dentro del comercio internacional. Fue fundada el primero de enero de 1995 como la entidad 

encargada de regular el comercio entre países y naciones, permitiendo el intercambio de 

bienes y servicios de manera legal sin un comercio desleal entre miembros partícipes de los 
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acuerdos, tal como lo menciona Burgos (2011) en su libro sobre El acceso a la solución de 

controversias en la OMC: obstáculos para los países en desarrollo. Además, de acuerdo con 

la página web de la OMC, se resalta que la implementación de regulaciones se da por medio 

de una serie de normas o reglamentos para permitir el libre intercambio de manera constante 

sin que surjan problemas en la actividad.  

Esta entidad tiene varios objetivos, uno de ellos es lograr negociaciones comerciales 

entre los Estados miembros, facilitando la implementación de nuevos acuerdos. Además, 

dicha entidad determina el proceso de solución de controversias por medio de normas que 

regulan diferencias. Adicional a estos puntos, aparecen otros más, por ejemplo, el comercio 

transparente entre los Estados miembros sin que se dé la discriminación o se produzcan 

barreras innecesarias al intercambio de bienes o servicios.  

Finalmente, se determina dentro de la Organización Mundial del Comercio, 

actividades llamadas accesos a mercados, donde se puede entender el proceso por el cual los 

países que desean hacer comercio entre sí permiten el ingreso o salidas de bienes bajo 

cláusulas o requisitos. Dentro de dichos accesos surge la aplicación de estrategias de 

inserción por parte de los productores y exportadores para lograr un posicionamiento en un 

mercado internacional y de esa manera permitir el aprovechamiento de una apertura 

comercial (Organización Mundial del Comercio, s.f., párr. 1-6). 

Los países miembros de un acuerdo establecen las condiciones para ingresar las 

mercancías o servicios a un país extranjero y esto se realiza por medio de negociaciones en 

las que se plantean medidas arancelarias y no arancelarias, barreras o especificaciones 

técnicas y algunas aperturas que permitan el libre comercio. 

Un buen ejemplo de lo mencionado anteriormente es el Tratado de Libre Comercio 

entre República Dominicana, Centroamérica y Estados Unidos (CAFTA – DR). De acuerdo  
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con el documento DR-CAFTA: aspectos relevantes seleccionados del Tratado y Reformas 

Legales que deben realizar a su entrada en vigor los países de Centroamérica y la República 

Dominicana escrito por Pacheco y Valerio (2007), el acuerdo ha presentado algunas 

limitaciones para los miembros, una de ellas es que no todos los productos o servicios pueden 

ser exportados bajo el régimen de cero arancel, sino bajo términos del régimen de la Nación 

Más Favorecida (NMF), también algunas preeminencias aplicadas dentro del acuerdo son de 

carácter temporal, es decir, los países miembros deben plantear periodos de duración y en la 

mayoría de los casos es necesario la renovación de los términos que se firmen. Sin embargo, 

son más notables los alcances que este tratado presenta.  

Se ha logrado una zona de libre comercio entre los siete países firmantes, la 

competencia leal es promovida bajo este acuerdo, además, la aplicación del CAFTA - DR es 

diferenciada de acuerdo con el tratamiento que tenga cada país miembro; no todas las 

obligaciones planteadas son aplicables a los siete países, puede que solo algunas de ellas 

apliquen a un solo país y, finalmente, se fomenta en este Tratado de Libre Comercio la 

transparencia constante.  

En el capítulo cuatro sobre Reglas de Origen y Procedimientos de Origen del CAFTA 

DR, se menciona el libre comercio de plantas siempre que cumplan con la regla de origen 

(Ministerio de Comercio Exterior, s.f., p.15). 

De acuerdo con el capítulo seis en el apéndice 3.3.6-3 sobre Plantas vivas y productos 

de la floricultura, se puede determinar que las flores, plantas o follajes que estén dentro de 

las partidas arancelarias 0601, 0602, 0603 y 0604 pueden ser exportadas entre cualquiera de 

los países firmantes. Tanto pymes como grandes empresas que deseen exportar este tipo de 

mercancía pueden realizarlo con respaldo del acuerdo, ya que el mismo tiene como objeto 



5 

regular el comercio, así mismo sirve para crear oportunidades de expansión comercial 

(Ministerio de Comercio Exterior, s.f., p.3).  

Ahora bien, el CAFTA - DR refleja los diversos aranceles aplicados a plantas vivas, 

flores, follajes, flores frescas, tropicales, secas, vivas o artificiales, entre otros productos 

agrícolas que pueden ser sujetos al libre comercio entre los países miembros.  Finalmente, 

cabe mencionar que los primeros seis capítulos de dicho tratado hacen mención de los 

productos investigados, lo que supone que Costa Rica tiene un papel importante en cuanto a 

porcentajes de exportación y es de beneficio para el país ser partícipe de este, permitiendo 

que la economía nacional vaya en crecimiento y mejora constante. 

1.2. Justificación del tema 

El Tratado de Libre Comercio entre República Dominicana, Centroamérica y Estados 

Unidos de América (CAFTA – DR) entró en vigor en el año 2009, según datos obtenidos de 

la página web del Ministerio de Comercio Exterior de Costa Rica. Dicho tratado ha permitido 

el intercambio recíproco entre las partes firmantes, creando beneficios y oportunidades de 

apertura comercial. Este acuerdo es de gran importancia para Costa Rica, ya que dentro de 

sus objetivos principales está: estimular la diversidad y expansión en el comercio 

internacional, promover la competencia transparente y leal, protegiendo al productor 

costarricense y la propiedad intelectual de las partes involucradas en una negociación.  

Costa Rica ha ido evolucionando favorablemente en el transcurso de los años en las 

exportaciones (ver anexo 1).  El ingreso y firma del Tratado de Libre Comercio entre 

República Dominicana, Centroamérica y Estados Unidos de América (CAFTA – DR) asegura 

que este pequeño país tiene un alto nivel de dependencia de la inversión extranjera directa y 

del comercio internacional. La integración a la economía extranjera ha sido una herramienta 
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para oportunidades de crecimiento y desarrollo nacional, tal como lo menciona el Documento 

Explicativo del CAFTA – DR elaborado por el Ministerio de Comercio Exterior de Costa Rica.  

Según el documento Mercado de plantas, flores y follajes en Estados Unidos, se 

destaca que las exportaciones de plantas, flores y follajes han disminuido circunstancialmente 

a partir del año 2012 y Estados Unidos es el principal socio comercial en este mercado (López, 

2017, p.10). Además, los datos estadísticos del 2017 brindados por PROCOMER detallan 

que las exportaciones de este producto agrícola siguen decreciendo año con año, asimismo, 

el informe abarca únicamente las siguientes partidas arancelarias: 0602, 0603 y 0604 (ver 

Anexo 2). Por otra parte, el Ministerio de Hacienda muestra en sus registros de exportaciones 

de plantas, flores y follajes, tomando en cuenta las partidas arancelarias: 0602, 0603, 0604, 

1211 y 6702, que desde el año 2014 al 2017 las mismas también han ido disminuyendo su 

aporte a la economía costarricense (ver Anexo 3). 

Según estudios de la Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica (PROCOMER), 

desde el año 2016, se exportaron 139.6 millones de dólares, 11 millones menos de lo 

exportado en el año 2015, esto basado en las Exportaciones según Sector Productivo. 

PROCOMER menciona textualmente que Costa Rica aporta a Estados Unidos menos del 

10% en lo que son plantas, flores y follajes del total importado por dicho país. Ahora bien, 

haciendo un comparativo entre los datos cuantitativos de PROCOMER y el Ministerio de 

Hacienda en Costa Rica, se puede detallar que el comportamiento de las exportaciones es 

similar, ya que ambas instituciones demuestran en sus datos estadísticos que el volumen 

exportado de estos bienes agropecuarios ha ido bajando en el transcurso de los años.  

Cabe destacar que toda empresa que quiera incursionar en un nuevo mercado debe 

tener clara la estrategia que utilizará, analizar previamente el mercado meta, los requisitos de 

importación, conocer las principales estrategias de comercialización que se están utilizando 
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y determinar cuál puede ser la más satisfactoria para el producto y la necesidad que la 

empresa quiera suplir e innovar, ya que, como se mencionó anteriormente, la reducción y 

aumento de las exportaciones está también ligada con las estrategias que utilizan las 

compañías.  

El objetivo principal de esta investigación es estudiar la efectividad de las estrategias 

de inserción para la exportación hacia Estados Unidos de plantas, flores y follajes utilizadas 

por la empresa Follajes Telón Sociedad Anónima en el marco del Tratado de Libre Comercio 

entre la República Dominicana, Centroamérica y los Estados Unidos (DR - CAFTA) durante 

el periodo 2014 – 2017.  

De acuerdo con datos obtenidos en la entrevista con el jefe de la empresa Follajes 

Telón S.A. (2019), la compañía inició operaciones comerciales en el año 1986 y contaba con 

9 empleados, incluyendo al jefe y fundador, el Sr. Rafael Rodríguez. En la actualidad, cuenta 

con 148 empleados en Costa Rica y con instalaciones en este país y en Estados Unidos de 

América en la ciudad de Miami. El comercio internacional ha sido una fortaleza para la 

compañía, después de un año de haber comenzado operaciones, dio inicio a la 

comercialización internacional, creando la oportunidad de incursionar al mercado 

estadounidense y europeo.  

La compañía posee actualmente tres fincas en diferentes zonas de Costa Rica, en las 

que se produce una amplia variedad de helechos y follajes que varían por finca según las 

condiciones de clima y tierra requeridas por cada especie. Adicional a esto, adquieren 

productos de otros pequeños productores para exportarlos, dando oportunidad de crecimiento 

a pequeñas y grandes empresas. 

Este análisis permite identificar los tipos de especies de plantas, flores y follajes, así 

como la duración del proceso logístico y eficacia de las estrategias de comercialización 
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utilizadas por Follajes Telón S.A. y, finalmente, definir los efectos económicos que acarrean 

las estrategias de inserción utilizadas por la empresa para participar en el mercado 

estadounidense a partir de las condiciones que ofrece el tratado vigente. Los objetivos 

anteriores son requeridos para estudiar la eficacia de las estrategias que utiliza la empresa 

Follajes Telón S.A. hacia Estados Unidos en el marco del Tratado de Libre Comercio entre 

la República Dominicana, Centroamérica y los Estados Unidos (DR - CAFTA) durante el 

periodo 2014 – 2017.  

1.3. Estado de la cuestión 

Costa Rica es conocida por sus recursos naturales, donde la flora y la fauna son una 

de las características más comunes y destacadas del país. La vegetación es variada y 

abundante, lo cual permite que muchas áreas del país sean útiles para el turismo, o bien, para 

aprovechamiento en la agricultura.  

El Plan de Exportación de follajes a Estados Unidos para la Empresa Finca 22 S.A. 

es un documento generado por Cerdas (2004), el cual está enfocado en la empresa Finca 22 

Sociedad Anónima, sin embargo, es de utilidad para destacar los métodos de exportación 

utilizados por la misma y que pueden usarse para referencia en otras empresas de Costa Rica. 

Ahora bien, el analista económico Arce (2009) muestra a través del estudio generado 

por medio de la Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica (PROCOMER), el consumo 

de plantas y flores de Estados Unidos, productos que son objeto de exportación desde Costa 

Rica hacia este mercado del norte de América. El documento muestra en la página 4 el 

porcentaje de exportaciones de flores por parte de Costa Rica durante el año 2004, además, 

se muestra en otras partes del escrito gráficas que exponen los ingresos económicos 

generados por las exportaciones y cómo estos son un avance económico para el país 
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costarricense. Inclusive, se puede observar los diversos Estados de Norteamérica que son 

partícipes de la importación de estos bienes. 

En cuanto a la Propuesta de Guía de Servicios Logísticos de Apoyo al Sector 

Exportador Costarricense planteada por Morales (2009) como práctica dirigida del 

estudiante de la Universidad de Costa Rica (UCR), se destaca un conducto logístico para el 

sector exportador de Costa Rica, como guía y ayuda para las empresas partícipes. 

Finalmente, la Propuesta de Procedimiento de Verificación de origen en el Tratado 

de Libre Comercio entre República Dominicana - Centroamérica y Estados Unidos (DR-

CAFTA) realizada por los estudiantes de la UCR, Arguedas, Leiva y Cortés (2009), muestra 

a través del escrito, procedimientos de verificación del TLC (CAFTA-DR). 

Por otro lado, la Propuesta de Estrategias de Promoción para la exportación hacia 

CARICOM enfocada a Pymes del sector alimentario en Costa Rica creada por los estudiantes 

Chávez, Rodríguez y Sanabria (2018), de la Universidad de Costa Rica, muestra estrategias 

para impulsar la exportación del sector de alimentos en Costa Rica hacia la comunidad del 

Caribe. 

Por otra parte, el Ministerio de Agricultura y Ganadería (MAG) confeccionó el 

documento Estados Unidos y Costa Rica firman Plan de Trabajo para exportar plantas de 

Dracaena spp, de mayor tamaño creado por Padilla, Echeverría y Moya (2010), el cual 

detalla el programa del 2010 que fue firmado con el fin de conocer las herramientas que se 

necesitan para exportar las plantas ornamentales hacia el mercado estadounidense. 

Otro documento destaca la Evolución y desempeño del sector agroexportador de 

Costa Rica, un informe final elaborado por Blanco (2012), el cual muestra los cambios en 

este sector de exportaciones durante los años 2000 - 2011. 
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Una prueba importante de las oportunidades que hay para exportar hacia Estados 

Unidos es el escrito creado por PROCOMER (2012), el cual menciona las oportunidades 

para productos frescos en la costa noreste estadounidense, encabezando temas del sector 

agroexportador de Costa Rica hacia Estados Unidos de América. 

Por otra parte, El principio de multilateralidad en el Tratado de Libre Comercio 

República Dominicana – Centroamérica – Estados Unidos (CAFTA-DR): sus alcances y la 

coexistencia con otros tratados desarrollado por Wong (2012), como base importante de este 

documento junto con el tratado CAFTA-DR, son documentos relevantes para comprender las 

directrices del acuerdo entre los países partícipes conforme a la exportación de plantas, flores 

y follajes. 

En relación con la Propuesta de guía para participar en ferias y misiones 

comerciales: Pymes Exportadoras Costarricenses presentada por Navarro, Li y Charpentier 

(2012), se menciona una guía de participación en ferias y misiones para las pequeñas y 

medianas empresas que se encargan de exportar desde Costa Rica.  

El Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC), en el documento informativo 

del Censo Nacional Agropecuario 2014, facilita diagnósticos del estado actual de las 

actividades agrícolas, pecuarias y silvícolas, según provincia y tamaño del área de cultivo. 

En cuanto a estadísticas del comercio internacional de Costa Rica (2014), 

PROCOMER proyecta a través del libro Estadísticas de Comercio Exterior Costa Rica, 2014 

escrito por Alpízar et al. (2015), para analizar el comportamiento de las exportaciones desde 

Costa Rica hacia otros países. Estos datos fueron obtenidos con la ayuda de Documentos 

Únicos Aduaneros (DUA), que por medio del sistema Tecnología de Información para el 

Control Aduanero (TICA), se sustrae el porcentaje de compañías costarricenses que 

exportaron durante el lapso que se esté investigando. 
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Según estadísticas de PROCOMER en el capítulo 2 del 2016, el 27% de las 

exportaciones del país son del sector agrícola y de este, 5 puntos porcentuales pertenecen a 

las flores, plantas y follajes. En cantidad de exportaciones del 2012 al 2016, se ha ido 

disminuyendo la cantidad de exportaciones de dichos productos, en el 2016 las exportaciones 

representaron 139,6 millones de dólares y el 49.2% de las exportaciones totales fueron a 

Estados Unidos. 

La página web de La República destaca la noticia titulada: Empresa tica apuesta por 

innovación ante caída en exportación de flores, escrita por Flores (2016), donde se explica 

la razón de cómo Plantas y Flores Ornamentales S.A. amplía la gama de productos que 

ofrecía en el mercado, implementó un plan en el cual capacitó personal e inicia con el uso de 

prácticas sostenibles para ser más atractiva al mercado estadounidense.  

El Instituto Nacional de Estadística y Censos (INEC) elaboró en el 2017 el documento 

titulado: Estadísticas de Comercio Exterior 2016, donde por medio de cifras obtenidas del 

sistema TICA, se analizaron los porcentajes de importaciones y exportaciones de Costa Rica, 

los cuales son sujetos importantes dentro de la balanza comercial del país. 

Por otro lado, PROCOMER brinda amplia información y estudios anuales sobre la 

identificación de mercados, uno de dichos estudios es el publicado en diciembre de 2017, en 

el cual se identifican importantes estrategias para incrementar las exportaciones de plantas, 

flores y follajes. Estrategias de precio, venta a minoristas, cadenas logísticas, canales de venta 

personalizados son algunos de los aspectos mencionados en el artículo; según lo señalado 

por Karina López de investigación de mercados de PROCOMER, la institución está en busca 

de aumentar considerablemente el mercado que se abarca en la actualidad. 

Según un estudio realizado por PROCOMER sobre el mercado de las flores, define 

las principales debilidades y fortalezas de la producción de flores y dentro de las 
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recomendaciones de mejora para el productor de estas, señala un sistema productivo y de 

ventas más eficiente realizando conexiones que centren los puntos de venta con personal 

calificado. Dicho estudio está enfocado al sector europeo, sin embargo, las recomendaciones 

son aplicables al sector estadounidense. 

De acuerdo con la página web de la empresa Follajes Telón S.A. (2019), se considera 

que la misma es el primer productor ecológico de helechos y follajes del mundo. Se utilizará 

dicha página web para recolectar información necesaria para el desarrollo de este estudio. 

1.4. Planteamiento del problema 

1.4.1. Enunciado. 

Una estrategia de inserción es la manera en la cual un producto es ingresado en un 

mercado en el exterior y comercializado mediante diferentes métodos según la ubicación 

geográfica y estudios previos del mercado meta al cual la empresa exportadora quiere llegar. 

En esta investigación, la estrategia de inserción se limita específicamente a las plantas, flores 

y follajes. 

El intercambio comercial entre los productores costarricenses y el mercado 

estadounidense se favorece aún más con el beneficio del que goza arancelariamente para la 

exportación de Costa Rica e importación en Estados Unidos, ya que al amparo del Tratado 

de Libre Comercio entre República Dominicana, Centroamérica y Estados Unidos (CAFTA-

DR),  el arancel para estos productos es nulo, siempre y cuando se cumpla con la regla de 

origen, lo que hace un amplio aporte en las posibilidades de colocar altas cantidades de 

exportaciones a Estados Unidos como el principal socio comercial de plantas, flores y follajes 

para Costa Rica (López, 2017, p.81). 

Como base de una buena estrategia, Follajes Telón Sociedad Anónima toma en cuenta 

el total de los procedimientos correspondientes para realizar la exportación que va de la mano 
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con tiempo de llegada, documentación de la carga, tiempos de corte de los productos 

agrícolas y muy importante, el uso final de la planta, flor o follaje, para con esto aumentar la 

eficiencia en el proceso logístico y asegurar el éxito en el nuevo mercado. 

Existen diferentes tipos de estrategias utilizadas por las empresas exportadoras de 

plantas, flores y follajes, por ejemplo, estrategias de diferenciación de precios, elaboración 

de productos personalizados, o bien de cadenas logísticas. Otra estrategia utilizada es la 

exportación directa, la cual se conoce como el método mediante el cual se vende el producto 

en el extranjero sin ninguna modificación, además, este tipo de estrategia de inserción no 

necesita la participación de intermediarios.  

Otra estrategia es la empresa conjunta, la cual se refiere a la conexión de sociedades 

y empresas que comercializan por medio de un representante. Por otro lado, el otorgamiento 

de licencias es un método poco utilizado, sin embargo, es una de las estrategias de inserción 

que muchas compañías pueden utilizar. Así mismo, está la inversión directa, de igual manera, 

este método es muy poco utilizado, ya que se realiza mediante el posicionamiento en el 

extranjero con empresa propia, al tener los productores el cultivo en Costa Rica, no pueden 

trasladar una planta de producción a otro país que no cuente con las condiciones apropiadas 

para el crecimiento y producción de las plantas, flores y follajes que exporta el país. 

 Y, por último, podría mencionarse la fabricación por contrato, la cual se define como 

una de las estrategias más utilizadas por empresas, debido a que los productores venden el 

corte de estos productos agrícolas, en la mayoría de los casos, antes de iniciar la gestión y se 

acomodan según la demanda de ciertos compradores para satisfacer sus necesidades; el 

mercado agropecuario es sumamente amplio y uno de los aspectos que más influyen es el 

uso final del producto. El productor debe conocer previamente cuál será el uso para así definir 
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cuál es el tiempo y crecimiento perfecto para corte de la planta, flor o follaje, con esto buscan 

de igual manera extender la vida del producto. 

En cuanto a la venta de plantas, flores y follajes, los principales socios comerciales 

de Costa Rica son Holanda y Estados Unidos. PROCOMER realizó un estudio en el año 2017 

que refleja que Costa Rica tuvo en el año 2016 la siguiente división en el aporte: 2% de las 

flores, un 6% de las plantas y un 3% de los follajes del total importado por Estados Unidos. 

Así mismo, el Estudio Mercado de Plantas, Flores y Follajes en Estados Unidos, creado por 

PROCOMER, identifica como la compra de plantas por suscripción y la elaboración de 

huertas artesanales como parte de las principales estrategias de inserción de dicho producto 

en el mercado de Estados Unidos, por lo que es importante mencionar que la exportación de 

estos bienes goza de exoneración total de tributos, establecido en el marco del Tratado de 

Libre Comercio vigente. 

 

Figura 1. Registro de Exportaciones 2014 – 2017. 

Fuente: Dirección General de Aduanas. Ministerio de Hacienda. Costa Rica, 2014 - 2017. 
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De acuerdo con datos cuantitativos de PROCOMER, las exportaciones de plantas, 

flores y follajes han disminuido considerablemente desde el 2012 al 2017. Dicha entidad hace 

referencia únicamente a ciertas partidas arancelarias en comparación al Registro de 

Exportaciones 2014 - 2017 del Ministerio de Hacienda en Costa Rica, ya que este abarca 

otras partidas arancelarias no reflejadas en los datos de PROCOMER; así mismo, se destaca 

en sus datos que el total de exportaciones de estos bienes agropecuarios decrecieron 

significativamente en el periodo 2014 – 2017. 

Dado lo anterior, se puede definir que las exportaciones de plantas, flores y follajes 

en Costa Rica han disminuido del 2014 al 2017, esto podría ser una consecuencia del tipo de 

estrategias que utilicen las compañías exportadoras y también del uso que le den al CAFTA 

– DR, ya que el tratado proporciona una partida arancelaria 0, pero se puede destacar de todo 

lo mencionado anteriormente que solo unas cuantas partidas arancelarias han aumentado el 

nivel de las exportaciones costarricenses, por lo que es importante estudiar si las estrategias 

utilizadas son las responsables de los cambios abruptos en los porcentajes de exportación que 

brindan las entidades gubernamentales descritas. Por esta razón, surge la necesidad de 

estudiar la efectividad de las estrategias de inserción que utiliza la empresa Follajes Telón 

Sociedad Anónima hacia Estados Unidos en el marco del Tratado de Libre Comercio entre la 

República Dominicana, Centroamérica y los Estados Unidos (DR - CAFTA) durante el 

periodo 2014 – 2017. 

1.4.2. Preguntas del planteamiento del problema. 

1.4.2.1. Pregunta general. 

¿Cuál es efectividad de las estrategias de inserción utilizadas por la empresa Follajes 

Telón Sociedad Anónima hacia Estados Unidos en el marco del Tratado de Libre Comercio 
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entre la República Dominicana, Centroamérica y los Estados Unidos (DR - CAFTA) durante 

el periodo 2014 – 2017?  

1.4.2.2. Preguntas específicas. 

¿Cuáles son los tipos de especies de plantas, flores y follajes consideradas por la 

empresa Follajes Telón Sociedad Anónima para exportar hacia Estados Unidos en el marco 

del Tratado de Libre Comercio entre la República Dominicana, Centroamérica y los Estados 

Unidos (DR - CAFTA) durante el periodo 2014 – 2017? 

¿Cuál es la duración del proceso logístico por el cual debe transcurrir la empresa 

Follajes Telón Sociedad Anónima para exportar hacia Estados Unidos en el marco del Tratado 

de Libre Comercio entre la República Dominicana, Centroamérica y los Estados Unidos (DR 

- CAFTA) durante el periodo 2014 – 2017? 

¿Cuáles son las estrategias de comercialización utilizadas por la empresa Follajes 

Telón Sociedad Anónima para exportar hacia Estados Unidos en el marco del Tratado de 

Libre Comercio entre la República Dominicana, Centroamérica y los Estados Unidos (DR - 

CAFTA) durante el periodo 2014 – 2017? 

¿Cuáles son los efectos económicos que acarrean las estrategias de inserción 

utilizadas por la empresa Follajes Telón Sociedad Anónima hacia Estados Unidos en el marco 

del Tratado de Libre Comercio entre la República Dominicana, Centroamérica y los Estados 

Unidos (DR - CAFTA) durante el periodo 2014 – 2017? 

1.5. Objetivos 

1.5.1. Objetivo general. 

Estudiar la efectividad de las estrategias de inserción utilizadas por la empresa 

Follajes Telón Sociedad Anónima hacia Estados Unidos en el marco del Tratado de Libre 
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Comercio entre la República Dominicana, Centroamérica y los Estados Unidos (DR - 

CAFTA) durante el periodo 2014 – 2017. 

1.5.2. Objetivos específicos. 

Identificar los tipos de especies de plantas, flores y follajes consideradas por la 

empresa Follajes Telón Sociedad Anónima para exportar hacia Estados Unidos en el marco 

del Tratado de Libre Comercio entre la República Dominicana, Centroamérica y los Estados 

Unidos (DR - CAFTA) durante el periodo 2014 – 2017. 

Determinar la duración del proceso logístico por el cual debe transcurrir la empresa 

Follajes Telón Sociedad Anónima para exportar hacia Estados Unidos en el marco del Tratado 

de Libre Comercio entre la República Dominicana, Centroamérica y los Estados Unidos (DR 

- CAFTA) durante el periodo 2014 – 2017. 

Analizar las estrategias de comercialización utilizadas por la empresa Follajes Telón 

Sociedad Anónima para exportar hacia Estados Unidos en el marco del Tratado de Libre 

Comercio entre la República Dominicana, Centroamérica y los Estados Unidos (DR - 

CAFTA) durante el periodo 2014 – 2017. 

Definir los efectos económicos que acarrean las estrategias de inserción utilizadas por 

la empresa Follajes Telón Sociedad Anónima hacia Estados Unidos en el marco del Tratado 

de Libre Comercio entre la República Dominicana, Centroamérica y los Estados Unidos (DR 

- CAFTA) durante el periodo 2014 – 2017. 

1.6. Hipótesis  

1.6.1. Hipótesis positiva. 

La efectividad de las estrategias de inserción utilizadas por la empresa Follajes Telón 

Sociedad Anónima hacia Estados Unidos en el marco del Tratado de Libre Comercio entre la 

República Dominicana, Centroamérica y los Estados Unidos (DR - CAFTA) durante el 
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periodo 2014 – 2017  ha sido positiva, ya que la aplicación de este tratado y el uso de dichas 

estrategias ha permitido el crecimiento significativo de las exportaciones de plantas, flores y 

follajes en Costa Rica, tal como lo demuestran los datos obtenidos por dicha entidad. 

1.6.2. Hipótesis nula. 

La efectividad de las estrategias de inserción utilizadas por la empresa Follajes Telón 

Sociedad Anónima hacia Estados Unidos en el marco del Tratado de Libre Comercio entre la 

República Dominicana, Centroamérica y los Estados Unidos (DR - CAFTA) durante el 

periodo 2014 – 2017 no ha sido ni positiva ni negativa para las exportaciones de plantas, 

flores y follajes en Costa Rica.  

1.6.3. Hipótesis negativa. 

La efectividad de las estrategias de inserción utilizadas por la empresa Follajes Telón 

Sociedad Anónima hacia Estados Unidos en el marco del Tratado de Libre Comercio entre la 

República Dominicana, Centroamérica y los Estados Unidos (DR - CAFTA) durante el 

periodo 2014 – 2017 ha sido negativa, ya que la aplicación de este tratado y el uso de dichas 

estrategias no han permitido el crecimiento significativo de las exportaciones de plantas, 

flores y follajes en Costa Rica, tal como lo demuestran los datos obtenidos por dicha entidad. 
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Capítulo II. Marco teórico 

2.1. Marco conceptual 

2.1.1. Flores, plantas y follajes. 

Se comprende por follaje a: 

Todos aquellos elementos que no son flores pero que se utilizan para mejorar la 

apariencia de los arreglos florales, de los bouquets y de los floreros. En esencia, se 

utilizan para darle un fondo al arreglo y para lograr un mejor despliegue de las flores 

sacando a relucir su belleza natural.  (Fonseca, 2009, p.20) 

Según lo explica Andrés Lobo en el libro de Variedades Flores y Follajes, los follajes 

son aquella vegetación que se utiliza para decoraciones o arreglos, debido a la composición 

y apariencia que estos presentan. Además, se entiende por planta a: “un ser vivo dinámico 

formado por varios órganos que cumplen una función definida para asegurar la sobrevivencia 

del organismo’’ (OIRSA, 2001, p.1). 

De acuerdo con Fonseca (2015), en el Manual Técnico Manejo de Viveros en Plantas 

Ornamentales y Follajes, las plantas son un organismo con vida. 

Se entiende por flores: 

Los productos que se generan en la floricultura corresponden a las flores de corte y 

de maceta y los follajes de corte y ornamentales. Dentro del grupo de flores de corte 

se encuentran las flores tropicales y las tradicionales, en donde las primeras hacen 

referencia a las especies que se producen en condiciones de trópico. (Fonseca, 2015, 

p.14) 
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Así que se puede definir como flor a un producto que se origina en la floricultura, los 

cuales tienen variedad de características y su gama es amplia. Por otra parte, se entiende 

como follaje: 

Los follajes que son las especies vegetales que se cultivan con el objeto de obtener 

un material acompañante de las flores de arreglo, corresponden a las hojas con pecíolo, 

ramas en topes y terminales, tallos y algunas flores con pedúnculo. (Fonseca, 2015, 

p.14) 

De acuerdo con la Cámara de Comercio de Bogotá en Colombia, los follajes son una 

clase vegetal que se utiliza en su totalidad para la obtención de decoraciones, adornos o 

arreglos, ya que sus cualidades son llamativas a la vista de la humanidad. Así que se puede 

definir como plantas, flores y follajes, a un ser vivo en el sector vegetal, el cual posee diversas 

características que los diferencia entre sí y, por ende, son de utilidad para diferentes acciones 

dentro de un entorno.  

2.1.2. Proceso logístico. 

Se comprende como proceso logístico al: “proceso de administrar estratégicamente 

el flujo y almacenamiento eficiente de las materias primas, de las existencias en el proceso y 

de los bienes terminados del punto de origen al de consumo” (Lamb, Hair y McDaniel, 2002, 

citado por Castellanos, 2015, p.383). 

Según lo explica Castellanos (2015), la logística es el proceso por el cual acontecen 

las cadenas de valor de una compañía para satisfacer a los clientes de manera beneficiosa.  
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También se entiende por logística a: 

El concepto de logística, asociado a la distribución física, comenzó a tomar fuerza en 

las empresas a partir del año 1950. Dicha distribución está compuesta por elementos 

tales como obtención de materia prima, programación de la producción, 

procesamiento de pedidos, administración de inventarios, almacenamiento y manejo 

de materiales, transportación, compras y ventas. (Christopher, 1999, citado por 

Riveros, 2015, p.55) 

Se deduce según Riveros (2015) que la logística es el procedimiento por el cual un 

bien o servicio corre para llegar a un resultado final, desde que se obtiene la materia prima 

hasta llegar al cliente. Igualmente, se conoce como logística: ‘’la función de la empresa 

encargada de llevar el producto correcto, al lugar correcto, en las condiciones de cantidad y 

calidad correctas, en el momento correcto y con los costes mínimos’’ (Martín, s.f., p.6). 

Logística es la práctica que incluye los tiempos, las técnicas y los métodos por los 

cuales los bienes y servicios se procesan para obtener un costo bajo. Además: “la definición 

de Logística podemos hacerla ahora: “Logística es el arte de gestionar eficaz y eficientemente 

el manejo y distribución del flujo de bienes existentes entre proveedores y clientes, cuales 

quieran que sean estos’’ (Martín, s.f., p.6). 

Logística se define como el arte que permite el manejo y gestión de los procesos de 

distribución, ya sea entre proveedores o clientes. Otro concepto para definir la logística es: 
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La logística reagrupa todos los métodos de organización y de gestión aplicados a la 

concepción, al funcionamiento y al control del Sistema logístico. Trata de la elección 

de los medios y de los métodos en el dominio de los transportes, de las manutenciones, 

del almacenamiento y de la elaboración de las previsiones, planes y programas para 

el aprovisionamiento, la producción y la distribución.  (Arbones, 1990, p.5) 

La logística es la metodología que se utiliza en el comercio para determinar los planes 

y estrategias, las cuales servirán para entregar un producto o servicio final. El concepto de 

logística es, según menciona Arbones (1990): “logística: Planificación, organización y 

control del conjunto de las actividades de movimiento y almacenamiento que facilitan el flujo 

de materiales y productos desde la Fuente al consume, para satisfacer la demanda al menor 

coste, incluidos los flujos de información y control’’ (Arbones, 1990, p.11). 

Entonces, logística es el proceso utilizado en comercio que permite el uso adecuado 

de control para llevar un bien o servicio a un destino, a menor costo. Así que se puede definir 

como proceso logístico a la utilización de actividades administrativas, como planificar, 

organizar y controlar los métodos necesarios para permitir el tráfico adecuado de bienes y 

servicios. 

2.1.3. Comercialización. 

De acuerdo con Kotler y Armstrong (2007), la comercialización se define como: “el 

manejo de las relaciones redituables con el cliente. El objetivo del marketing consiste en 

crear valor para los clientes y obtener valor de ellos a cambio” (Kotler y Armstrong, 2007, 

p.2). 

Se entiende por comercialización el intercambio de bienes o servicios entre dos o más 

partes, la comercialización es lo que mueve la economía y el intercambio comercial trae 
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amplios beneficios a los pobladores de todas las regiones involucradas.  Siendo así, el manejo 

de las relaciones entre cliente y proveedor, cuyo fin busca la obtención de un beneficio 

monetario y la satisfacción de una necesidad comercial para el cliente. 

Otro concepto de comercialización es: 

El concepto de marketing…debe aplicarse a la satisfacción de las necesidades de los 

clientes. El marketing coordinado y el orientado al cliente es esencial para lograr los 

objetivos de desempeño de la organización... El desempeño de un negocio 

generalmente se mide en términos de rendimiento sobre la inversión, precio de las 

acciones y capitalización de mercado. Sin embargo, el objetivo inmediato podría ser 

algo menos ambicioso que acerque a la organización a su meta definitiva. (Stanton, 

Etzel y Walker, 2007, p.10) 

Los autores Stanton, Etzel y Walker (2007), en el libro Fundamentos del Marketing, 

definen como comercialización un conjunto de tres diferentes aplicaciones, las cuales son: 

centrarse en el producto y necesidad del cliente, haciendo las especificaciones del producto 

que será intercambiado; hacer un posicionamiento en el mercado y así retener el cliente; el 

entorno adicional de los factores como la distribución, precio y planeación, entre otras, 

también son notorias en la comercialización de un producto como tal, ya que son los medios 

que se usan para hacer atractivo el producto en el mercado y llegar al mercado meta 

establecido; la definición de objetivos claves que guíen a la empresa a un mismo norte, 

buscando un buen desempeño empresarial que genere el crecimiento y conocimiento que el 

personal requiere para seguir expandiendo sus alcances en el exterior. 
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Se puede notar, entonces, que la comercialización abarca muchas áreas empresariales, 

ya que el intercambio comercial se genera a raíz de una necesidad que requiere ser suplida 

de la manera esperada por el cliente. 

Por otro lado, Rivadeneira (2012) define como comercialización al: “conjunto de las 

acciones encaminadas a comercializar productos, bienes o servicios. Estas acciones o 

actividades son realizadas por organizaciones, empresas e incluso grupos sociales” 

(Rivadeneira, 2012, p.15). 

Así que se puede deducir como comercialización a una transacción comercial 

enfocada en el cliente. El autor hace referencia a los términos microcomercializar y 

macrocomercializar, enfocados ambos en una parte diferente en el intercambio de bienes y 

servicios. 

Se entiende como marketing: 

La expresión "marketing" quiere significar cualquier acción, iniciada en las empresas, 

dirigida a influir en los mercados. La palabra "marketing" comenzó a usarse en 

Estados Unidos para significar con un sustantivo la actividad de penetración en el 

mercado (to go into the market [cursivas añadidas]), y su uso fue generalizando 

progresivamente, habiéndose convertido hoy en un término imprescindible en el 

ámbito empresarial y del mundo de los negocios. Es sinónimo de los castellanos 

"mercadotecnia" y también se ha traducido por "comercialización” esta traducción, a 

nuestro entender, poco afortunada, comercialización sería sólo una parte del concepto 

marketing, precisamente aquella que estudia los bienes desde el productor al 

consumidor. A pesar de existir dos traducciones oficiales al castellano (mercadotecnia 

y mercadeo), y a la vista de la creciente aceptación y apreciable simpatía con que el 
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término "marketing" se emplea por los hablantes de nuestra lengua, se ha optado por 

"mercadeo. (Kotler y Armstrong, 2007, p.17) 

Se puede definir como marketing o comercialización a la actividad que realizan las 

empresas para crear negociaciones mutuas en un entorno llamado mercado. Otro concepto 

de marketing es el siguiente: 

El concepto clásico del marketing mix como hemos dicho, el objetivo táctico 

fundamental del marketing es el de producir una reacción en el mercado que permita 

alcanzar, mantener o disminuir la participación de mercado de los productos o 

servicios de la empresa. (Palomeque, 1990, p.7) 

Se entiende como marketing a la acción de generar resultados dentro de un mercado 

de bienes y servicios. El papel del oferente y demandante se ve implícito dentro de ese 

mercado de negociaciones. Finalmente, se puede decir que comercialización es la actividad 

conocida en inglés como marketing que va enfocada a un entorno llamado mercado, donde 

en el mismo existen varias partes participantes, como lo es la demanda y la oferta.  

2.1.4. Efectos económicos. 

Según Pérez y Gardey (2019): 

La idea de impacto económico…alude al efecto que una medida, una acción o un 

anuncio generan en la economía. Cuando algo tiene impacto económico, provoca 

consecuencias en la situación económica de una persona, una comunidad, una región, 

un país o el mundo. (párr.2) 
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De acuerdo con Navarrete (2012), las: “implicaciones sobre las economías nacionales 

de los países latinoamericanos, es decir, existe mayor competencia, evita el fortalecimiento 

de monopolios locales y genera más fuente de empleo, aunque también desplaza la 

producción nacional por la extranjera’’ (p.75). 

Los efectos económicos son aquellos resultados que obstaculizan o pueden potenciar 

la economía de un país, hogar, instituto, etc. Se entiende, además, como efecto económico 

que: “las implicaciones son de mediano y largo plazo, y pueden ocasionar pérdida de 

aceptación de los ciudadanos’’ (Navarrete, 2012, p.64). 

También se puede entender que efectos económicos son implicaciones que se dan a 

mediano o largo plazo, las cuales pueden afectar a los ciudadanos de un país. Son 

considerados también como un: “…efecto impacto es, en lo sustancial, generador de 

problemas y dificultades’’ (Bustamante y Jarrín, 2005, p.20). 

Finalmente, se puede describir como efecto económico a los impactos o 

consecuencias que afectan determinadamente a la economía, cuyos resultados pueden ser el 

desempleo o problemas en la producción de un bien o servicio. Estos efectos pueden ser a 

mediano o largo plazo. 

2.2. Marco referencial 

2.2.1. Teoría de competitividad de Michael Porter. 

Para conocer el contexto de la investigación sobre la efectividad de las estrategias de 

inserción de la empresa Follajes Telón Sociedad Anónima hacia Estados Unidos en 

el marco del Tratado de Libre Comercio entre la República Dominicana, 

Centroamérica y los Estados Unidos (CAFTA – DR) durante el periodo 2014 – 2017, 

se utilizará como referencia la teoría expuesta por Michael Porter. 
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Dicha teoría expone temas sobre estrategias y ventaja competitiva, las condiciones de 

los factores–demanda, así como sectores afines y auxiliares, los cuales constituyen a los 

complementos del diamante o rombo (ver figura 2). 

 

Figura 2. Diamante o Rombo de Porter. 

Fuente: elaboración propia (2019) con datos de Porter (1997). 

De acuerdo con Michael Porter, la competencia es una forma de lucha o guerra para 

conseguir el dominio sobre algo u otros individuos, es decir, ese continuo esfuerzo que se 

debe hacer para lograr ser el mejor en una actividad, ya sea en una empresa, en un grupo de 

familia, en una escuela, etcétera. 

Porter (2015) explica la estrategia de competencia de la siguiente manera: 

La estrategia competitiva consiste en posicionar una empresa para aprovechar al 

máximo el valor de las capacidades que la distinguen de sus rivales. Con ello se 

deduce que un aspecto central de la formulación de estrategias será analizar de manera 

detallada al competidor para preparar un perfil de la naturaleza y eficacia de los 

probables cambios estratégicos que este podría realizar, de su respuesta alternativa 

frente a la gama de tácticas estratégicas a su alcance y de su reacción ante la serie de 

cambios industriales y ambientales más generales que podrían ocurrir. Sin un 

profundo análisis de la competencia no sería posible contestar preguntas como: “¿Por 
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qué deberíamos entablar una lucha en la industria y con qué secuencia de tácticas? 

¿Qué significa la acción estratégica del rival y qué importancia hay que darle? ¿Qué 

áreas hay que evitar porque su respuesta sería emotiva o desesperada? (Porter, 2015, 

p.136) 

Para dar a entender mejor la descripción, el ejemplo sería la empresa Follajes Telón 

Sociedad Anónima, empresa exportadora de flores, plantas y follajes, que se encarga de 

comercializar este producto de acuerdo con las necesidades de un mercado segmentado, 

donde los gustos y preferencias de los clientes son los que importan para fundamentar una 

estrategia. Si en el sector donde está ubicada la empresa dentro de la Gran Área Metropolitana 

hay dos negocios más que se encargan de la misma actividad, puede que surja el efecto 

competitivo, por el hecho de que ambas empresas venden el mismo producto o servicio, 

porque se enfocan en un mismo nicho de mercado, o bien se encuentran con una cercanía alta 

entre sí.  

Muchos clientes pueden preferir una de las compañías en vez de otra y es aquí donde 

la competitividad aumenta, siendo lo primordial resaltar para ser el mejor o el enfoque esté 

en captar más clientes que la competencia directa, los niveles de éxito serán bajos y el fracaso 

es el posible resultado que pueda lograr la compañía.  Esto debido a que muchas veces las 

empresas persiguen al mismo cliente y es aquí donde surge la lucha que menciona el autor, 

el enfoque sobre un solo individuo, en vez de enfocarse en cada venta. Así que lo esencial no 

es enfocarse en ser el mejor ante los demás, sino procurar aplicar una estrategia de 

diferenciación y así satisfacer los gustos y preferencias de los consumidores para cubrir una 

necesidad. Michael Porter (2015) describe lo dicho anteriormente de la siguiente manera: “la 

competitividad determina el éxito o fracaso de las empresas’’ (p.41).  
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De acuerdo con la teoría de Porter, existen diferentes fuerzas y algunas de ellas se 

relacionan con la tesis de investigación, para ello se explicarán brevemente: 

Los compradores: los compradores o clientes ya sean frecuentes o no, tomando en 

cuenta el tema por investigar, son aquellos que consumen el bien tangible. 

Los proveedores: de acuerdo con el tema por investigar, los proveedores se 

consideran como aquellas instituciones, personas físicas o jurídicas, organizaciones, 

compañías, entre otras (en este caso la empresa Follajes Telón S.A.) que se encargan de 

exportar plantas, flores y follajes hacia Estados Unidos en el marco del Tratado de Libre 

Comercio entre la República Dominicana, Centroamérica y los Estados Unidos - DR-CAFTA, 

durante el periodo 2014 – 2017. 

Los sustitutos: los bienes sustitutos se consideran como aquellos productos que 

cumplen la misma función de un bien original. 

Los nuevos participantes: se puede considerar como aquellas empresas nuevas, con 

productos más destacables entre la competencia ya existente, compañías nuevas que deseen 

exportar plantas, flores y follajes de la Gran Área Metropolitana hacia Estados Unidos. 

Y la última fuerza es la rivalidad. Se considera de acuerdo con esta investigación 

como una competencia intensa entre competidores existentes por la venta de plantas, flores 

y follajes. 

Ahora bien, la ventaja competitiva se podría generar por el mismo uso de estrategias 

que las empresas aprovechen para enfocarse en satisfacer al cliente, cubriendo las 

necesidades que estos presentan. Esto se da por medio de un buen planeamiento 

organizacional para conocer el enfoque al cual se quiere llegar. De acuerdo con lo indicado 

por Porter (2015) en el libro La Ventaja Competitiva, para: “alcanzar la ventaja competitiva 

deberá escoger la clase que desea obtener y el ámbito donde lo hará’’ (p.53), es decir, no es 
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cuestión de un juego de azar, de solo pelear o luchar para lograr un mejor o igual nivel  al del 

oponente, por el contrario, es trazar un plan que le permita a las empresas agregar valor a los 

servicios o productos por medio de un margen de utilidad donde se ve el costo versus precio. 

Otro elemento del rombo de Porter son condiciones de los factores. Por lo que se 

puede explicar como factor a aquella propiedad o adquisición que posee el empresario para 

iniciar el desarrollo de una actividad comercial. De acuerdo con la teoría de Porter (1991), 

los factores son cinco: la producción, la tierra, el trabajo, los recursos naturales y el capital e 

infraestructura. Los: “factores elementales como lo son la disponibilidad de la mano de obra 

o de materias primas, no constituyen una ventaja para los sectores que hacen uso intensivo 

de los conocimientos’’ (p.180), es decir, en los sectores donde se emplea constantemente la 

propiedad intelectual de su recurso humano tiene como fortaleza o ventaja competitiva dicho 

factor, por ende, la mano de obra se constituirá como una desventaja. 

Las empresas acceden a aquellos factores de los cuales se ha hecho un estudio a nivel 

mundial comparando estrategias a nivel global, o bien los identifica empleando las 

herramientas tecnologías. De acuerdo con Porter (1991), las empresas deben especializarse 

en un sector y en las necesidades que este demande para tener una diferenciación que les 

genere una ventaja competitiva. “Cuando las empresas se encuentran con una desventaja 

selectiva, como un suelo muy caro, una mano de obra escasa o una falta de materias primas 

locales, tiene que innovar y mejorar para competir” (Porter, 1991, p.180). 

En caso de no contar con recursos si se quiere innovar, las empresas deben explotar 

de manera positiva esas desventajas y aprovechar las pocas ventajas que poseen para crear 

una ventaja competitiva. Sin embargo, según el autor: 
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Las desventajas sólo pueden convertirse en ventajas en ciertas condiciones. En primer 

lugar, deben alertar a las empresas acerca de una situación que se va a dar también en 

otras naciones, equipándose por tanto para innovar antes que los rivales extranjeros. 

(Porter, 1991, p.181) 

Michael Porter (1991) explica claramente que: “una condición para transformar las 

desventajas en ventajas es que haya circunstancias favorables en otros vértices del rombo” 

(p.181), es decir, las empresas deben conocer las desventajas y los factores que poseen para 

contrarrestar dichos obstáculos y convertirlas en una ventaja competitiva. Para ello deben 

determinar el mercado al cual se dirigen, cuáles son los objetivos de la empresa, a qué 

sectores se enfocará y debe permanecer, además, conocer a sus rivales tanto nacionales como 

internacionales activos. La compañía, en este caso, las empresas de plantas, flores y follajes 

deben identificar las desventajas que poseen con el fin de utilizarlas como estímulo para 

innovar. 

Por otro lado, están dentro del rombo las condiciones de la demanda, la cual tiene 

como definición a la cantidad de bienes o servicios que una población con poder adquisitivo 

busca obtener en diferentes precios y tiempos dentro de un mercado. De acuerdo con Michael 

Porter (1991): “las condiciones de la demanda interior ayudan a crear la ventaja competitiva 

cuando un segmento determinado del sector es mayor o más visible en el mercado interior 

que en los mercados extranjeros’’ (p.182), es decir, es más factible conocer las preferencias 

y gustos de un mercado nacional que el del extranjero. 

Ahora bien, un mercado genera ventaja competitiva si se estudia a fondo las 

necesidades de los consumidores locales antes de incursionar en otro país. Tal lo explica el 

autor: 
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Las empresas de una nación ganan ventaja competitiva si los compradores nacionales 

del producto o servicio en cuestión son los más informados y exigentes del mundo. 

Los compradores informados y exigentes abren los ojos de las empresas a las 

necesidades nuevas del mercado; las presionan para que alcancen altos niveles de 

calidad; las estimulan a mejorar, a innovar y a entrar en segmentos más avanzados. 

Lo mismo que las condiciones de los factores, las condiciones de la demanda 

proporcionan ventajas obligando a las empresas a responder a retos difíciles de 

afrontar. (Porter, 1991, pp.182-183) 

Ahora bien, el mercado estadounidense es muy selectivo y riguroso en cuanto al tipo 

de especie de planta, flor o follaje que desee importar. América Central y América del Sur 

tienen una mayor participación en cuanto a la cantidad exportada de estos productos 

agropecuarios por sus empresas al mercado en Estados Unidos. Países como Holanda, China, 

Canadá y Ecuador son los principales socios comerciales y abastecedores de plantas, flores 

y follajes hacia Estados Unidos (López, 2017, p.2). 

Holanda posee mejores tecnologías para crear flores que permanezcan más tiempo 

vivas y sean más fuertes. De acuerdo con Martínez (2015) en su blog sobre Los mayores 

productores de flores del mundo, menciona que una de las causas por las cuales Holanda se 

posiciona en un nivel más alto en comparación con otros países como Costa Rica, Colombia 

o Ecuador es debido al: 

Lucrativo desarrollo de la ingeniería genética, donde Holanda puede afirmar un 

conocimiento pleno sobre esta disciplina de la biología. Consecuentemente, puede 

originar flores más resistentes, duraderas y vistosas, incluso en situaciones 

climatológicas adversas. 
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Pero la razón principal de su monopolio se encuentra en su capacidad de 

distribución y marketing y, sobre todo, en su estrategia de reexportación. Dicho de 

otra forma, Holanda posee un colosal sistema de subasta mediante el cual se apropia 

de cultivos florales de países emergentes, adquiriendo así un sustancioso volumen de 

productos de origen extranjero que posteriormente exportará desde sus propios 

mercados nacionales. Esto ha permitido a Holanda situarse en lo más alto del mundo 

de las flores; trono que, por el momento, ostentará durante los siguientes años. 

Veremos si, en el futuro, los países americanos o africanos logran arrebatarle el 

liderazgo como exportador mundial de flores. (párr. 18-21) 

Ahora bien, Costa Rica tiene también una participación importante en la economía de 

Estados Unidos. La coordinadora de Investigación de Mercados de PROCOMER detalla en 

Mercado de plantas, flores y follajes en Estados Unidos que: “la terminal de importación de 

flores del Aeropuerto Internacional de Miami cuenta con infraestructura, incluyendo bodegas 

con temperaturas de 1° C para mantener la calidad de las flores’’ (López, 2017, p.22). 

Dicho estudio del 2016 muestra el comportamiento de mercado, tanto la dinámica de 

la demanda de ornamentales y flores como la distribución de las ventas minoristas. La figura 

3 lo detalla. 

De acuerdo con la figura 3, se puede detallar que en el 2016 la distribución de las 

ventas hacia Estados Unidos se enfocó en gran cantidad en lo que respecta a ramos de flores 

y el volumen exportado de plantas y follajes fue más bajo. 
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Figura 3. Dinámica de la demanda de ornamentales y flores. 

Fuente: Mercado de plantas, flores y follajes en Estados Unidos – 2017. Promotora de Comercio 

Exterior. Costa Rica (2017). 

Finalmente, se puede determinar, de acuerdo con lo detallado antes, que la 

distribución de las ventas hacia Estados Unidos depende en gran parte del tipo de especie de 

planta, flor o follaje que se esté exportando. Las condiciones como el clima, temporada del 

año, ocasiones especiales y entorno interno o externo al cual se proporcionará el producto, 

los tipos de actividades y la presentación para la cual se utilizará la planta, flor o follaje, son 

los que determinan el porcentaje de volumen que se exporte a dicho país. 
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Capítulo III. Marco metodológico 

3.1. Enfoque de investigación 

3.1.1. Enfoque de investigación mixto. 

La presente investigación muestra un enfoque mixto, el cual se puede definir 

brevemente como aquel enfoque: “…de carácter descriptivo e interpretativo que articuló 

datos cualitativos y cuantitativos’’ (Mendoza, Alzate y Deslauriers, 2015, p.19). Pero para 

detallar más a fondo el significado de cuantitativo y cualitativo, se entiende que:  

En el caso de una investigación cuantitativa incluye: tipo de investigación, población 

y muestra, definición conceptual, operativa e instrumental de las variables, 

descripción de técnicas, instrumentos y procedimientos para el acopio de información, 

estrategias o procedimientos para el análisis de los datos o información, alcances y 

limitaciones. En cuanto a una investigación bajo un enfoque mixto, los elementos son 

similares, pero puede combinarse con algunos elementos del enfoque cualitativo, 

tales como definición de variables por trabajar y las categorías emergentes; podría ser 

también la validación de instrumentos cuantitativos y la triangulación de la 

información en los aspectos cualitativos, por ejemplo, dependiendo de sus 

características. (Cascante, 2011, p.47) 

La elección de este tipo de enfoque es debido a que, en esta investigación, se darán a 

conocer cualidades y definiciones de las variables por investigar, pero, además, se pretende 

analizar datos cuantitativos, por esta razón, el enfoque es mixto tomando en cuenta ambos 

panoramas.  
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3.2. Tipo de investigación 

3.2.1. Investigación descriptiva. 

La investigación se determina como descriptiva, ya que se enfoca en estudiar el caso 

de la empresa Follajes Telón Sociedad Anónima. 

Se puede explicar el concepto de investigación descriptiva, de acuerdo con Cazau 

(2006) de la siguiente forma: 

En un estudio descriptivo se seleccionan una serie de cuestiones, conceptos o 

variables y se mide cada una de ellas independientemente de las otras, con el fin, 

precisamente, de describirlas. Estos estudios buscan especificar las propiedades 

importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fenómeno. (p.27) 

Con base en la explicación anterior, el tipo de esta investigación es descriptiva, ya 

que se pretende especificar conceptos, variables, efectos, entre otros, de un sector poblacional 

en específico, los cuales permitan aclarar el objeto de estudio. 

3.2.2. Investigación longitudinal. 

Además, esta investigación es longitudinal, ya que analiza los: “cambios a través del 

tiempo de determinadas categorías, conceptos, sucesos, variables, contextos o comunidades; 

o bien, de las relaciones entre estas’’ (Hernández, Fernández y Baptista, 2006, p.216). La 

investigación se considera longitudinal, porque se desea analizar conceptos, variables, 

efectos, sucesos, entre otros, que han sucedido o suceden en el tiempo. 

3.2.3. Investigación correlacional 

La investigación también se considera correlacional, ya que como su concepto lo dice: 

“los estudios correlaciónales evalúan el grado de vinculación entre dos o más variables, 

pudiéndose incluir varios pares de evaluaciones de esta naturaleza en una sola investigación 
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(comúnmente se incluye más de una correlación)’’ (Hernández et al., 2006, p.107). Esta 

investigación se enfoca en determinar el grado de relación que exista entre las variables con 

el tema por investigar. 

3.2.4. Investigación explicativa. 

Esta investigación es explicativa, debido a que se debe responder a una serie de 

preguntas para dar un resultado explicativo sobre las variables. A través de las variables 

sociales o físicas que se pretende investigar, se darán explicaciones del porqué suceden los 

acontecimientos. Según lo explican Hernández et al. (2006): 

Los estudios explicativos van más allá de la descripción de conceptos o fenómenos o 

del establecimiento de relaciones entre conceptos; es decir, están dirigidos a 

responder por las causas de los eventos y fenómenos físicos o sociales. Como su 

nombre los indica, su interés se centra en explicar por qué ocurre un fenómeno y en 

qué condiciones se manifiesta, o por qué se relacionan dos o más variables. (p.109) 

3.3. Fuentes de investigación 

3.3.1. Fuentes de investigación primarias. 

Primeramente, se entiende como fuente primaria al: 

Objeto de la investigación bibliográfica o revisión de la literatura y proporcionan 

datos de primera mano, pues se trata de documentos que contienen los resultados de 

los estudios correspondientes. Ejemplos de estas son: libros, antologías, artículos de 

publicaciones periódicas, monografías, tesis y disertaciones, documentos oficiales, 

reportes de asociaciones, trabajos presentados en conferencias o seminarios, artículos 
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periódicos, testimonios de expertos, documentales, videocintas en diferentes 

formatos, foros y páginas en internet, etc. (Hernández et al., 2006, p.66) 

Dentro de las fuentes primarias que se utilizarán en esta investigación están: Follajes 

Telón Sociedad Anónima y la Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica 

(PROCOMER); como objeto de apoyo también están las tesis, seminarios o revistas que se 

exponen en el Estado de la cuestión dentro de este estudio, además, se toman en cuenta los 

libros referentes al tema de investigación de la Universidad Técnica Nacional, Universidad 

de Costa Rica y Universidad Nacional (UNA), de los cuales se podrá extraer la información 

necesaria, como monografías, manuales, entre otros. Por último, pero no menos importante, 

la empresa Follajes Telón S.A. será de gran utilidad brindando información para el desarrollo 

de este estudio. 

3.3.2. Fuentes de investigación secundaria. 

Según información brindada por Hernández et al. (2006), las fuentes secundarias: 

“son listas, compilaciones y resúmenes de referencias o fuentes primarias publicadas en un 

área de conocimiento en particular” (p.66). Es decir, procesan información de primera mano. 

Comentan brevemente artículos, libros, tesis, disertaciones y otros documentos. Se tomarán 

en cuenta bases electrónicas, tales como el sitio web de Follaje Telón S.A. red social de la 

Cámara de Plantas, Flores y Follajes y la pagina web de la Cámara Nacional de Agricultura 

y Agroindustria.  

3.3.3. Fuentes de investigación terciarias. 

Se entiende como fuente terciaria: 

Fuentes terciarias o de referencias generales: se trata de documentos que compendian 

nombres y títulos de revistas y otras publicaciones periódicas, así como nombres de 
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boletines, conferencias y simposios, catálogos de libros básicos, lista de nombres de 

centros de investigación, universidades y fundaciones que pueden haber realizado 

trabajos sobre el tema. Estas fuentes son una ayuda invaluable, ya que permiten 

acceder rápidamente a una serie de referencias, en base a las cuales se detectan las 

fuentes anteriores. En la actualidad hay bases de datos muy importantes como 

Currents Contents o Medline que anualmente incluyen miles de referencias y 

compilan los índices de las principales revistas internacionales. (Yuni y Urbano, 2010, 

p.86) 

Por lo que, para las fuentes terciarias de esta investigación, se toman en cuenta las 

páginas web (bibliotecas digitales) de la Universidad Técnica Nacional, Universidad de 

Costa Rica y Universidad Nacional (UNA), de las cuales se podrá extraer la información 

necesaria para este proyecto. Además de documentos referentes al tema de investigación 

expuesto en revistas, noticias o documentales relacionados con las estrategias de inserción 

para la exportación de plantas, flores y follajes de la empresa Follajes Telón S.A hacia 

Estados Unidos. También se toma en cuenta estudios de PROCOMER y datos del Ministerio 

de Hacienda. 

3.4. Instrumentos de recolección de datos 

De acuerdo con Hernández et al. (2006), se entiende como recolección de datos a la 

técnica de: “elaborar un plan detallado de procedimientos que nos conduzcan a reunir datos 

con un propósito específico’’ (Hernández et al, 2006, p.66). 

Para la recolección de datos de esta investigación, se opta por utilizar los siguientes 

instrumentos: encuestas, entrevistas, cuestionarios, notas de campo para realizar consultas a 

personas relacionadas con el tema de investigación y análisis de documentos. 



42 

3.4.1. Entrevista. 

La entrevista se define como: “una conversación que se propone con un fin 

determinado distinto al simple hecho de conversar. Es un instrumento técnico de gran utilidad 

en la investigación cualitativa, para recabar datos’’ (Díaz, Torruco, Martínez y Varela, 2007, 

p.2). 

Otro método de recolección de datos es la entrevista, en la cual por medio de una 

conversación, se podrán determinar algunos datos importantes para el desarrollo de esta 

investigación. 

Se realizaron dos entrevistas individuales y semiestructuradas dentro de Follajes 

Telón S.A., las cuales tuvieron preguntas específicas y preguntas espontáneas no plasmadas 

en el documento per se. Se utilizó un solo documento donde ambas personas aportaron 

respuestas amplias sobre un mismo tema.  

La primera entrevista fue dirigida a la señora Carolina Herrera, encargada de logística 

y exportaciones y otra fue realizada al señor Rafael Rodríguez, jefe de la empresa. 

3.4.2. Cuestionario 

El cuestionario se define como: “una modalidad de encuesta. Se realiza de forma 

escrita con serie de preguntas” (Arias, 2004, p.72). Este será uno de los métodos de 

recolección de datos por utilizar para estudiar la efectividad de las estrategias de inserción 

que utiliza la empresa Follajes Telón Sociedad Anónima hacia Estados Unidos en el marco 

del Tratado de Libre Comercio entre la República Dominicana, Centroamérica y los Estados 

Unidos (DR - CAFTA) durante el periodo 2014 – 2017. 

Se realizó un cuestionario mixto, con preguntas abiertas y cerradas. La señora 

Carolina Herrera fue quien brindó la información necesaria para el desarrollo de esta 

investigación. 
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3.4.3. Notas de campo. 

Se comprende como nota de campo: 

A un registro de los acontecimientos que ocurren en una actividad, como una clase, 

una evaluación, una entrevista médico - paciente o una sesión de trabajo grupal. Su 

uso permite al observador escriturar aquello que considera importante y que su 

memoria podría olvidar. Habitualmente, en una nota de campo se pueden registrar 

datos, tales como: hora del evento, una breve descripción de las características del 

evento y una interpretación (o comentarios) del observador acerca de los hechos 

registrados. (Universidad de las Américas [UDLA], 2015, p.1) 

Según lo expuesto anteriormente, las notas de campo son datos obtenidos durante una 

entrevista o actividad sobre los hechos ocurridos. Las mismas serán de utilidad para el 

desarrollo de este análisis. Se tomaron en cuenta notas de campo donde la información se 

obtuvo de Follajes Telón S.A. 

3.4.4. Análisis de documentos. 

Se entiende por análisis documental: “al conjunto de operaciones necesarias para 

extraer la información (o lo esencial de la misma), contenida en las fuentes primarias 

(documentos primarios) y prepararla (o expresarla en elementos eficaces) para su posterior 

recuperación y utilización’’ (Ruiz, 1992, p.9). 

Y, finalmente, se utilizará como método de recolección de datos el análisis de 

documentos beneficiosos para el desarrollo de la investigación, los cuales serán herramientas 

necesarias para estudiar la efectividad de las estrategias de inserción que utiliza la empresa 

Follajes Telón Sociedad Anónima hacia Estados Unidos en el marco del Tratado de Libre 
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Comercio entre la República Dominicana, Centroamérica y los Estados Unidos (DR - 

CAFTA) durante el periodo 2014 – 2017.  

3.5. Población y muestra 

3.5.1. Población. 

Se entiende por población a la cantidad total de elementos que presentan una o varias 

características específicas, estos elementos permiten una delimitación de las personas que 

son incluidas en el desarrollo del tema de estudio, así mismo, la población permite extraer 

una parte de la misma para la aplicación de la muestra tomando en cuenta que todos los 

elementos cuentan con el mismo estándar de las variables, así lo mencionan Hernández et al. 

(2006) en el siguiente texto: 

El concepto de población, como entidad abstracta, aún no existe como tal, pues está 

mediado por las relaciones sociales que definen y distinguen a los distintos grupos y 

clases de individuos en la sociedad. Según una población es el conjunto de todos los 

casos que concuerdan con una serie de especificaciones. (Hernández, 2006, p.65) 

Por lo que se considera a la empresa Follajes Telón Sociedad Anónima, donde el señor 

Rafael Rodríguez, jefe de la empresa y la señora Carolina Herrera, encargada de logística y 

exportaciones, fueron los funcionarios que brindaron información necesaria para el 

desarrollo de este proyecto de investigación.  

3.5.2. Muestra. 

Para efectos de obtener información para el desarrollo del estudio, se toma en cuenta 

la empresa Follajes Telón S.A, ubicada en Poás de Alajuela. Por lo cual la muestra en estudio 

de caso no aplica. 
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3.6. Operacionalización de las variables 

Cuadro 1 

Operacionalización de las variables 

Objetivo específico Variable de estudio Definición conceptual de la 

variable 

Indicador Definición instrumental 

Identificar los tipos de especies 

de plantas, flores y follajes 

consideradas por la empresa 

Follajes Telón Sociedad 

Anónima para exportar hacia 

Estados Unidos en el marco del 

Tratado de Libre Comercio 

entre la República Dominicana, 

Centroamérica y los Estados 

Unidos (DR - CAFTA) durante 

el periodo 2014 – 2017. 

Tipos de especies de, 

plantas, flores y follajes. 

Las plantas, flores y follajes 

son seres vivos en el sector 

vegetal, los cuales poseen 

diversas características que 

los diferencian entre sí y, por 

ende, son de utilidad para 

diferentes acciones dentro 

de un entorno.  

a. Variedad de plantas, flores 

y follajes consideradas por 

Follajes Telón S.A. 

b. Presentación de 

exportación de cada 

especie en el valor de las 

exportaciones. 

c. Comportamiento de la 

producción de plantas, 

flores y follajes durante el 

2014 – 2017. 

✓ Entrevista, cuestionario y 

notas de campo aplicados 

a Follajes Telón S.A. 

 

Determinar la duración del 

proceso logístico por el cual 

debe transcurrir la empresa 

Follajes Telón Sociedad 

Anónima para exportar hacia 

Estados Unidos en el marco del 

Tratado de Libre Comercio 

entre la República Dominicana, 

Centroamérica y los Estados 

Unidos (DR - CAFTA) durante 

el periodo 2014 – 2017. 

Duración del proceso 

logístico de Follajes Telón 

Sociedad Anónima. 

Proceso logístico es la 

utilización de actividades 

administrativas, como 

planificar, organizar y 

controlar los métodos 

necesarios para permitir el 

tráfico adecuado de bienes y 

servicios. 

a. Porcentaje de costos 

económicos, sociales y 

políticos por procesos 

logísticos.  

b. Proceso logístico para la 

exportación de plantas, 

flores y follajes. 

c. Duración de tiempo en días 

(límite inferior y superior). 

✓ Entrevista, cuestionario y 

notas de campo aplicados 

a Follajes Telón S.A. 

Analizar las estrategias de 

comercialización utilizadas por 

la empresa Follajes Telón 

Sociedad Anónima para 

exportar hacia Estados Unidos 

en el marco del Tratado de 

Libre Comercio entre la 

República Dominicana, 

Eficacia de las estrategias 

de comercialización. 

Comercialización es la 

actividad conocida en inglés 

como marketing que va 

enfocada a un entorno 

llamado mercado, donde en 

el mismo existen varias 

partes participantes, como lo 

es la demanda y la oferta. 

a. Estrategia de calidad. 

b. Estrategia de servicios al 

cliente. 

c. Estrategia de precio. 

d. Estrategia de innovación – 

adaptación 

(personalización) 

✓ Entrevista, cuestionario y 

notas de campo aplicados 

a Follajes Telón S.A.  

✓ Consultas vía correo 

electrónico, por medio 

telefónico o a través de la 
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Objetivo específico Variable de estudio Definición conceptual de la 

variable 

Indicador Definición instrumental 

Centroamérica y los Estados 

Unidos (DR - CAFTA) durante 

el periodo 2014 – 2017. 

e. Estrategia de acceso a 

mercados internacionales.  
página web de Follajes 

Telón S.A  

✓ Revistas, seminarios o 

documentos sobre la 

comercialización. 

Definir los efectos económicos 

que acarrean las estrategias de 

inserción utilizadas por la 

empresa Follajes Telón 

Sociedad Anónima hacia 

Estados Unidos en el marco del 

Tratado de Libre Comercio 

entre la República Dominicana, 

Centroamérica y los Estados 

Unidos (DR - CAFTA) durante 

el periodo 2014 – 2017. 

 

Efectos económicos que 

acarrean las estrategias de 

inserción utilizadas por la 

empresa Follajes Telón 

Sociedad Anónima. 

Efectos económicos son los 

impactos o consecuencias 

que afectan 

determinadamente a la 

economía, cuyos resultados 

pueden ser el desempleo o 

problemas en la producción 

de un bien o servicio. Estos 

efectos pueden ser a largo o 

mediano plazo. 

 

a. ISO 14001 

b. ECO-OK 

c. Empaque al vacío. 

d. Exportaciones según cada 

año. 

✓ Entrevista, cuestionario y 

notas de campo aplicados 

a Follajes Telón S.A.  

✓ Consultas vía correo 

electrónico, por medio 

telefónico o a través de la 

página web de Follajes 

Telón S.A  

✓ Revistas, seminarios o 

documentos sobre 

comercialización. 

Fuente: elaboración propia. 
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Capítulo IV. Análisis de resultados y aportes 

4.1. Tipos de plantas, flores y follajes consideradas por la empresa Follajes Telón 

Sociedad Anónima 

La empresa Follajes Telón S.A. dedicada a la producción y exportación de follajes, 

desde Costa Rica hacia Estados Unidos y Europa, inició funciones en 1986. Dicha compañía 

fue fundada por el Sr. Rafael Rodríguez, quien comenzó su negocio con 9 empleados 

produciendo dicho producto y en el transcurso de un año empezó a exportarlo. Hoy en día 

Follajes Telón S.A con 33 años de funcionamiento cuenta con una amplia gama de especies 

de follajes para exportación, tres fincas en Sabana Redonda de Costa Rica y un centro de 

distribución en Miami, EE.UU., el cual dispone de una cámara fría para el mantenimiento de 

plantas, flores y follajes. Cada una de las fincas antes mencionadas posee un lugar y el clima 

apto para la producción de los follajes. 

Es importante mencionar que la compañía también obtiene productos de otras fincas 

ubicadas en Guápiles y Siquirres de Limón, el follaje perteneciente a la clase Cordelyne de 

color rojo es el producto más comúnmente obtenido desde estos lugares. Además, la planta 

llamada Aralia fue importada desde Italia hacia Costa Rica para la incorporación en la gama 

de especies disponibles y producidas por Follajes Telón S.A.  

Ahora bien, en lo que respecta a los follajes y algunas plantas, estos se producen 

solamente en Costa Rica, mientras que en Follajes Telón de Estados Unidos se comercializan 

los tipos de flores que sean demandados de acuerdo con la temporada.  

De acuerdo con datos suministrados por la empresa Follajes Telón S.A., el porcentaje 

mayor de exportaciones corresponde a diferentes especies de follajes, los cuales se 

comercializan en presentación de bouquet, conformado por un aproximado de 20 a 50 ramos 

de acuerdo con la especie. Algunos de los follajes comúnmente exportados son: corazón 
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verde, helechos, aralia, hiedra, phoenix, entre otros. Por otra parte, Follajes Telón en Miami 

se encarga de la distribución de plantas, flores y follajes dentro del mercado estadounidense. 

La lista de la tabla 1 muestra los follajes producidos y exportados por Follajes Telón 

Sociedad Anónima hacia Estados Unidos y Europa. 

Tabla 1 

Productos – Follajes exportados por Follajes Telón S.A. 

Nombre del 

Follaje 

Nombre 

Científico 

Imagen Presentación de 

exportación 

Helechos Hoja 

de Cuero 

Rumohra 

adiantiformis 

 

Presentación de 

bouquets de 35 ramos a 

20 ramos. 

Aralia Fatsia 

japonica 

 

Cajas van desde 20 a 50 

ramos según 

requerimiento del 

cliente. 

Phoenix Phoenix 

roebelenii 

 

Cajas de 20 ramos en 

distintas presentaciones 

según la medida de la 

planta que se requiera 

(60cm, 70cm y/o 80cm). 

Cordlyne 

Negra: 

Cordyline 

terminalis 

 

Caja de 30 a 40 ramos 

con 10 tallos por ramo. 

Cordelyne 

Verde 

Cordyline 

terminalis 

 

Caja de 30 a 40 ramos 

con 10 tallos por ramo. 
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Nombre del 

Follaje 

Nombre 

Científico 

Imagen Presentación de 

exportación 

Hiedra Hedera helix 

 

20 ramos por caja con 

10 unidades por ramo. 

Palma 

acordeón 

Curculigo 

capitulata 

 

Caja de 30 ramos con 10 

unidades por ramo. 

Phornio 

Bronce 

Phormium 

tenax 

 

Caja de 30 ramos, 10 

tallos por ramo. 

Aspidistra 

Verde y 

Variegada 

Aspidistra 

elatior 

 

Cajas de 30 a 50 ramos 

con 10 tallos por ramo. 

Corazón 

Verde 

Oreopanax 

capitatum 

 

Cajas de 20 a 50 ramos 

con 10 tallos por ramo. 

Smilax Asparagus 

asparagoides 

 

80 cm - 1 m: Caja de 20 

ramos, 5 tallos por ramo. 
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Nombre del 

Follaje 

Nombre 

Científico 

Imagen Presentación de 

exportación 

Philodendrum 

Negro 

Philodendron 

erubescens 

 

Cajas de 30 a 50 ramos 

con 10 tallos por ramo. 

Monstera Monstera 

deliciosa 

 

Se exporta según 

cantidad solicitada. 

Eucalipto Eucaliptus 

sp. 

 

Se exporta según 

cantidad solicitada. 

Papyro Cyperus sp. 

 

Se exporta según 

cantidad solicitada. 

Palma Sago Cycas 

revoluta 

 

Se exporta según 

cantidad solicitada. 

Fuente: elaboración propia (2019) con datos de Follajes Telón S.A. 

Con respecto a las plantas y flores que esta compañía exporta, se da enfoque a las 

preferencias del cliente. Son pocas las veces que un cliente de Follajes Telón S.A. solicita 

comprar algún tipo de flor o planta y cuando esto se solicita, la empresa acostumbra a 

comprarlas desde otros clientes ubicados en Costa Rica, debido a que la producción está 

centralizada en los follajes.  
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A continuación, en la tabla 2, se muestran las especies de plantas con raíz y flores 

comercializadas por la compañía desde Costa Rica hacia Estados Unidos. 

Tabla 2 

Flores y plantas exportadas por Follajes Telón S.A. 

Nombre Nombre Científico Imagen Presentación de 

exportación 

Lirios Lilium 

 

Se exporta según 

cantidad y especie 

solicitada. 

Crisantemos Chrysanthemum 

 

Se exporta según 

cantidad y especie 

solicitada. 

Palma 

metálica 

Chamaedorea metallica 

 

Se exporta según 

cantidad solicitada. 

Fuente: elaboración propia (2019) con datos de Follajes Telón S.A. 

Ahora bien, de acuerdo con datos obtenidos de Follajes Telón S. A., se ha presentado 

una disminución en las exportaciones de plantas, flores y follajes, debido al fuerte 

posicionamiento de la competencia en el mercado estadounidense y el aumento de los costos 

de producción en Costa Rica. Guatemala es uno de los principales sujetos competitivos en 
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ese nicho, por lo que Follajes Telón S.A. se ha visto afectado en comparación con otras 

empresas locales e internacionales. 

 

Figura 4. Principales empresas exportadoras de plantas, flores y follajes 2014 – 2017. 

Fuente: elaboración propia (2019) con datos de PROCOMER. 

De acuerdo con la figura 4, se puede determinar que el comportamiento en cuanto a 

las exportaciones es mixto, a excepción de Plantas y Flores Ornamentales Cabh S.A. e 

Innovaplant de Costa Rica S.A., las cuales se mantienen en un nivel estable durante el periodo 

2014 – 2017, siendo unas de las principales empresas exportadoras de plantas, flores y 

follajes. Sin embargo, con respecto a Follajes Telón S.A., se puede observar que su índice de 

exportaciones ha bajado constantemente. De acuerdo con el señor Rafael Rodríguez, las 

exportaciones han disminuido debido a la escasez de productos y la compañía tiende a 
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sobrevender sus bienes agropecuarios sobre el volumen real de la producción, es decir, los 

productos son sobrevendidos, aun si Follajes Telón S.A. no tiene la capacidad de producirlos.  

De acuerdo con Biyalogorsky, Carmon, Fruchter y, Gertner (s.f.), la sobreventa se 

considera como una cancelación oportunista que asegura que el producto se venderá a los 

consumidores. Existen dos maneras en las que esta actividad se puede realizar: se vende el 

producto con una cancelación en el momento de la compra o la otra forma es vender el 

producto sin opción de cancelación inmediata. Ambas maneras aseguran una compraventa 

que beneficiará tanto al vendedor como al comprador.  

A pesar de que la sobreventa ha sido beneficiosa para Follajes Telón S.A., esto implica 

que sus ventas de solo follajes disminuyan en comparación con otras compañías que sí 

exportan plantas, flores y, además, los follajes, dando ventaja sobre Follajes Telón S.A.  

4.2. Duración del proceso logístico por el cual debe transcurrir la empresa Follajes Telón 

Sociedad Anónima 

El proceso logístico es de vital importancia en cada empresa, ya que de este depende 

en gran parte el éxito o fracaso de las relaciones para el intercambio comercial; un proceso 

logístico lento, engorroso y sin actualizaciones o adaptaciones a los constantes cambios en el 

ámbito comercial y requerimientos de los clientes, evidentemente, es un gran problema para 

cualquier tipo de empresa. En el caso del tema de investigación, los requisitos para la 

exportación de plantas, flores y follajes varían según el tipo de especie de producción de 

acuerdo con el segmento de mercado al cual se enfoque la empresa Follajes Telón S.A. Cabe 

destacar que cada compañía hace estudios previos de toda la cadena productiva y de 

distribución para la actividad comercial de estos productos agropecuarios, los factores como 

suelo, tierra, clima, etc., antes mencionados, son los influyentes en el resultado final de las 

ventas de estos productos, ya sea a nivel local o internacional.  
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Por otra parte, de acuerdo con datos obtenidos por Follajes Telón S.A., se dice que 

para ingresar mercancía hacia Estados Unidos, el proceso logístico es un poco complicado, 

ya que este país solicita altos requerimientos antiplagas, por lo que las plantas, flores y 

follajes deben transcurrir un proceso adecuado de limpieza para evitar las pérdidas 

monetarias a raíz de desecho de contenedores en el extranjero. Este proceso es básico, ya que 

solamente se hace el uso de cloro para eliminar todo hongo e insecto que esté presente en los 

follajes, es decir, no se hace uso de ningún otro tipo de químico para preservar el estado 

natural del producto. 

Follajes Telón S.A., al ser una compañía con tantos años en el mercado internacional 

y conocer a la perfección las necesidades de sus clientes, ha logrado establecer un proceso 

logístico con las características y pasos más funcionales para su actividad comercial, el cual 

consta de 8 participantes del proceso logístico, de acuerdo con datos obtenidos en la 

entrevista con el Sr. Rafael Rodríguez y la Sra. Carolina Herrera, los cuales son: 

• Productor Follajes Telón S.A. en Costa Rica: 

La utilización del conjunto de recursos como tierra, capital y trabajo permite la 

creación y obtención de plantas, flores o follajes para Follajes Telón S.A. De acuerdo con 

Anaya (2017) en su libro de Microeconomía, se dice que: 

La función de producción muestra las máximas unidades de producción que se 

pueden obtener de un bien cuando se emplean y combinan los factores productivos. 

En el conjunto de los factores de la producción figuran el capital físico (equipos o 

maquinarias necesarias para producir bienes), el trabajo, los recursos naturales (tierra, 

agua, minerales, etc.) y la tecnología (conocimientos que mejoran las formas de 

producción). (p.114) 
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Follajes Telón S.A. cuenta con varias fincas en las cuales produce gran parte de los 

tipos de especies de plantas y follajes que exporta, sin embargo, en el caso de las flores, estas 

son producidas por fincas cercanas y no se exportan con frecuencia.  

• Transporte terrestre local: 

El transporte terrestre o por carretera es el modo más fácil de transferir mercancías 

de un lugar a otro, según Soler (2010): “es la modalidad de transporte más utilizada y la más 

eficaz para servicios puerta a puerta, siempre que la naturaleza y el volumen de la mercancía, 

así como la orografía de la posible ruta lo permitan’’ (p.88). 

El transporte terrestre en Costa Rica es subcontratado, uno de los mismos empleados 

de la empresa brinda este tipo de servicio. Según el INCOTERM, bajo el cual es exportada 

la carga, el flete deberá ser cubierto por el importador, ya que ellos utilizan el INCOTERM 

EXW o FOB según la indicación del cliente.   

• Aduanas en Costa Rica: 

De acuerdo con la Guía Aduanera de Costa Rica, se entiende como aduanas de salida 

a: 

Para los regímenes de importación, es la aduana bajo cuya jurisdicción se inicia una 

operación de tránsito aduanero. Para los regímenes de exportación, es la aduana bajo 

cuya jurisdicción se encuentran los puestos aduaneros y demás lugares habilitados 

para la salida de personas, vehículos, unidades de transporte y mercancías del 

territorio nacional. (USAID, 2009, p.8) 

Follajes Telón S.A. maneja dos agencias aduanales para realizar sus despachos, esto 

varía según el destino de la carga y el tipo de transporte que deseen utilizar. Una de las 

agencias más utilizadas por dicha compañía es Expeditors Mar y Tierra S.A. y Grupo Servica, 
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quienes le brindan el servicio para el movimiento de cargas marítimas y otra para cargas 

consolidadas aéreas. Básicamente, la agencia se encarga de recibir la carga en la terminal, 

pesar la carga, etiquetar las cajas según el destino, cortar la guía, sacar los permisos (en caso 

de ser necesario), confección del DUA de exportación y despachar la carga. 

• Transporte internacional: 

La compañía maneja carga marítima y aérea, en consolidados y contenedores según 

la necesidad y el requerimiento de cada uno de sus clientes. Para el caso de exportaciones 

hacia Estados Unidos, se hace uso del transporte aéreo. Gámir y Ramos (2002) indican que: 

El transporte aéreo ofrece la posibilidad de recorrer largas distancias en unos tiempos 

de viaje antes inimaginables. Viajes transoceánicos, que anteriormente requerían 

decenas de días de navegación, actualmente se pueden realizar en tan sólo unas horas. 

El avión reduce radicalmente las distancias si éstas se miden en tiempo en vez de en 

kilómetros, lo que significa que el mundo se ha hecho más pequeño. (p.7) 

• Aduanas en destino: 

Según la Guía Aduanera de Costa Rica, se entiende como aduanas de ingreso a: 

“aduana bajo cuya jurisdicción se encuentran los puestos aduaneros y demás lugares 

habilitados para el ingreso de personas, vehículos y unidades de transporte al territorio 

nacional” (USAID, 2009, p.8). 

El tema de aduanas en destino es uno de los más complejos para la empresa, esto 

debido a que los controles de ingreso de las especies al país destino son sumamente rigurosos. 

La compañía ha experimentado en un par de ocasiones el desecho de contenedores completos 

por presencia de algún tipo de insecto en la carga y este no fue detectado en el proceso de 
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desinfección, al llegar a los controles en Estados Unidos los detectan y son desechados por 

peligro de plaga.  

• Importador en Estados Unidos: 

Se entiende como importador a aquel individuo que adquiere el producto o servicio 

de un país a otro. Para cuestiones de este estudio, el importador es Follajes Telón en Estados 

Unidos, una empresa hermana del mismo dueño, la cual es la encargada de todos los procesos 

y coordinaciones para la importación de la carga. Ellos reciben la carga en sus bodegas, la 

separan según los pedidos previos de los clientes y las entregan en las bodegas de los clientes 

según las especies que este requiera.   

• Distribuidor: 

Follajes Telón S.A. tiene dos canales de distribución para participar en el mercado 

estadounidense, los cuales son las cadenas de supermercados y las floristerías. La carga es 

entregada a estas distribuidoras, las cuales se encargan de diseñar y reempacar arreglos 

florales para que sean puestos a disposición de sus clientes, quienes serán los consumidores 

finales de las plantas, flores o follajes exportadas por Follajes Telón S.A. 

• Consumidor: 

Es el cliente final del proceso logístico. Para que el producto llegue a manos de este 

último escalón del proceso, es necesario que todos los puntos anteriores sean efectuados de 

manera correcta y en el tiempo establecido, ya que al ser carga perecedera, el producto corre 

el riesgo de llegar en malas condiciones a las manos del cliente final, debido a la duración 

del proceso logístico.   

La figura 5 muestra la cadena del proceso logístico utilizado por la empresa Follajes 

Telón Sociedad Anónima. 
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Figura 5. Proceso Logístico de Follajes Telón S.A. 

Fuente: elaboración propia (2019) con datos de Follajes Telón Sociedad Anónima. 

Follajes Telón S.A. se encarga de exportar hacia el continente europeo y también 

hacia Estados Unidos de América, ambos mercados generan suficientes ingresos para 

mantener la compañía avante, además, Follajes Telón en Estados Unidos mantiene su 

comercio continuo con clientes estadounidenses como lo son supermercados y floristerías. 

Asimismo, este comercio es realizado de forma directa, sin intermediarios. 

Para el caso del comercio hacia Europa, Follajes Telón S.A se encarga de entregar la 

mercancía hacia el puerto dándole énfasis al INCOTERM FOB, el cliente se hace cargo sobre 

los daños presentados en la mercancía. Por otra parte, en el comercio que se realiza hacia 

Estados Unidos, Follajes Telón S.A. se enfoca en dejar las especies de plantas, flores y 

follajes exactamente en el almacén de Follajes Telón en Miami, lo cual determina que se da 

el uso del INCOTERM DDP. Es un comercio compartido con Follajes Telón S.A. de Costa 

Rica junto con Follajes Telón en Estados Unidos.  

Ahora bien, lo que corresponde a la producción de plantas, flores y follajes en Costa 

Rica, el 100% del producto es para exportaciones, por lo que no se destina nada al consumo 
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local, ya que este acarrea elevados costos, como lo es el pago de impuesto de ventas por cajas 

y grapas para el embalaje del mismo.  

Ahora bien, la Cámara de Plantas, Flores y Follajes en Costa Rica ayuda al sector 

agrícola, ya sea por medio de capacitaciones sobre métodos de embalaje, transporte, 

productos para el desarrollo agrícola, entre otros. De acuerdo con datos suministrados por 

Follajes Telón S.A., la empresa está afiliada con la CPFF. 

Se debe hacer notar que, a pesar de que la actividad de exportación lleva consigo 

costos, ya sean políticos, sociales o económicos, para la empresa Follajes Telón S.A. es más 

factible realizar esta actividad que dedicarse al comercio local, esto debido que los ingresos 

generados por realizar comercio internacional son más altos y las opciones de aprovechar 

demanda probablemente son mucho mayores que el comercio local.  

Así mismo, algunos de estos costos pueden tener mayor impacto en el proceso 

logístico que otros, uno de ellos es el costo económico, el cual se genera por el uso de 

transporte aéreo, este es uno de los transportes más caros para las actividades comerciales, 

así lo menciona Cabrera (2016) en su libro Transporte aéreo internacional de mercancías. 

El avión es, con diferencia, el medio de transporte más rápido para el desarrollo de 

operaciones de logística y comercio internacional. Por esa razón resulta fundamental 

en las cadenas logísticas actuales, caracterizadas por un flujo tenso, y que tratan de 

minimizar los almacenajes y hacer las entregas de mercancías en el momento justo 

en que estas se necesitan. Por lo que a sus desventajas se refiere, el transporte aéreo 

internacional presenta grandes restricciones técnicas y de seguridad; es además un 

medio altamente contaminante y, con diferencia, también el más caro. (p.6) 
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Este transporte le permite mantener en mejores condiciones la carga y, por ende, la 

vida útil de las especies, ya que puede tardar algunas horas en llegar la mercancía al destino, 

sin embargo, para el caso de las exportaciones que se realizan hacia Europa, la vida útil de 

las plantas, flores y follajes depende en gran manera del trato que se les brinde durante el 

proceso logístico, ya que la duración para que el barco llegue al destino es de un mes 

aproximadamente, por lo que la mercancía pierde su estado natural.  

De acuerdo con datos brindados por la empresa Follajes Telón S.A. durante la 

entrevista, se determina que la duración del proceso logístico para exportar hacia Estados 

Unidos plantas, flores y follajes utilizando el medio de transporte aéreo, es de dos días 

aproximadamente. Esta duración incluye desde que sale el producto desde origen hasta llegar 

al importador Follajes Telón en Miami.  

Finalmente, en cuanto a los costos sociales y políticos más importantes en el proceso 

logístico, lo son cargos por la CCSS y requisitos presentados por Estados Unidos para 

ingresar las especies al mercado destino.   

4.3. Estrategias de comercialización utilizadas por la empresa Follajes Telón Sociedad 

Anónima 

La elección de los métodos más eficientes para la inserción dentro de un mercado 

depende en gran manera de cada compañía, cada empresa identifica, selecciona y planifica 

la estrategia más adecuada según sus criterios para utilizar en su mercadeo. Las estrategias 

más utilizadas por Follajes Telón S.A son las siguientes: 

4.3.1. Estrategia de calidad. 

Existen gran cantidad de estrategias en el mercado, entre estas está la táctica de mejor 

calidad. Según Phillip Kotler, la estrategia de ganar a través de la más alta calidad era una de 

las principales, pues si una empresa la aplicará debe considerar los siguientes puntos: 
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• Definir exactamente el significado de calidad en el producto que se 

comercializará de manera que el cliente sepa cuál es aspecto específico que lo 

diferencia de los demás. 

• La calidad no es algo detectable a simple vista, es intangible en primera instancia, 

es decir, una vez que se aproveche el producto o servicio, el cliente determinará 

la calidad que este tenga. 

• Si todas las empresas de un mismo sector y mercado meta tienen la misma calidad, 

esta deja de ser un factor importante en la toma de decisiones del consumidor.  

• El costo que su mercado meta está dispuesto a pagar por el artículo debe ser 

considerado al implementar altos estándares de calidad. En otras palabras, a 

mayor calidad, altos precios y a menor calidad, bajos precios. 

En Costa Rica es muy común que las compañías se preocupen por la calidad de los 

productos, por eso algunas empresas se certifican en ISO 9001. Esta norma internacional 

contiene un sistema de gestión de calidad, el cual certifica a las empresas donde los procesos 

cumplen con los estándares determinados. En palabras de Mike Toffel, Associate Professor, 

Harvard Business School: “las organizaciones que aplican la Norma ISO tienen mayores 

tasas de supervivencia, de ventas y de crecimiento de puestos de trabajo” (Security 

Consulting & Services, s.f., párr.4). 

Para Follajes Telón S.A. la calidad es fundamental para el funcionamiento de la 

compañía. Los productos por exportar transcurren un determinado proceso de 

descontaminación y purificación para que los mismos lleguen en mejores condiciones hacia 

sus clientes.  
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Follajes Telón S.A. no hace uso de la norma ISO 9001, pero según la página web de 

la empresa, está en proceso de ser certificada por la Norma ISO 14001 y ECO-OK. La figura 

6 muestra en qué consisten dichas normas para mantener una excelente calidad de sus 

productos agrícolas y que su producción tenga un impacto positivo en el ambiente. 

 

Figura 6. El primer productor ecológico de helechos y follajes en el mundo. 

Fuente: elaboración propia (2019) con datos de Follajes Telón S.A. 

4.3.2. Estrategia de servicio al cliente. 

El servicio al cliente es otra de las estrategias más utilizadas en al ámbito comercial, 

se define servicio como: “un medio para entregar valor a los clientes, facilitando los 

resultados que los clientes quieren conseguir sin asumir costes o riesgos específicos” (Bon, 

2008 citado por Solórzano y Aceves, s.f., p.6). 
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Se sabe que ninguna empresa tiene un nivel de calidad que sea del agrado para todos 

los consumidores, sin embargo, si una empresa logra capturar la fidelidad de sus clientes 

brindándoles un servicio eficiente y efectivo, genera un lazo comercial sumamente difícil de 

romper.  

Muchas empresas tienden a adoptar esta estrategia como suya, debido a que un cliente 

leal o fidelizado con “x” producto o servicio está dispuesto no solo a pagar el precio justo, 

sino también a recomendarlo con otras personas y esto da un valor extra a la empresa, ya que 

genera publicidad gratuita y de alta calidad en el mercado. 

Follajes Telón S.A mantiene altos estándares de calidad y procesos bajo los cuales 

someten sus productos para comercializar únicamente los que cumplan con los mismos y los 

demás bienes agropecuarias son reutilizados. Esto le ha permitido a la empresa mantener una 

cartera de clientes bastante amplia, tanto así que su 100% de producción es exportada, 

además, comercializa internacionalmente producción de otros empresarios locales para 

cubrir la demanda de sus clientes. 

Hay muchos aspectos que afectan un servicio al cliente eficiente y es que una empresa 

puede tener el mejor equipo de mercadeo, la mejor publicidad, anuncios gigantes por todo 

un país, pero al visitar el consumidor a una tienda para adquirir el producto o servicio recibe 

un trato malo, una grosería, tiempos largos de espera, el producto que buscaba no estaba 

disponible, pero tampoco el vendedor le ofreció otro tipo de solución o tiene alguna duda y 

no se le evacua, los clientes simplemente se van y la empresa perderá clientes por asuntos 

sencillos que con un buen servicio al cliente no se darían.  

El excelente servicio al cliente diferencia a una empresa de otra, por lo que le da 

ventaja competitiva en la selección de los consumidores, es acoplarse a las necesidades del 
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cliente, entender su posición y darle una respuesta rápida, óptima y agradable que solvente 

sus necesidades. 

4.3.3. Estrategia de precio. 

El precio es el costo determinado que se le impone a un bien para ser expuesto al 

mercado, de manera que pueda ser adquirido por los consumidores según la escala y su poder 

adquisitivo. 

De acuerdo con el libro Estrategias y Principios del marketing, se define que el precio 

es: 

El precio es la única variable que influye sobre la demanda: cuanto menor sea el 

precio, mayor será la cantidad demandada. La psicología y la teoría económica 

posterior han subrayado la importancia de otros factores de carácter emocional o 

intelectual que ejercen una influencia directa, consciente o inconsciente, sobre las 

decisiones de compra. (Rodríguez et al., 2006, p.283) 

El precio es sumamente influyente en el comercio de un producto o servicio. Tal es 

el caso de Follajes Telón S.A., ya que, de acuerdo con la información suministrada en la 

entrevista con el dueño Rafael Rodríguez, uno de los grandes desafíos que tiene la empresa 

es mantener la calidad del producto y con precios bajos.  

Finalmente, se puede determinar que la estrategia de precios se establece según el 

sector al cual se desea llegar y analizando también calidad, cantidad, tipo de producto y 

mercado meta. 

4.3.4. Estrategia de innovación – adaptación (personalización). 

Follajes Telón S.A. implementa esta estrategia en sus productos, debido a que ellos 

están presentes en dos nichos de mercado diferentes, por esta razón, la empresa acopla sus 
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productos a las necesidades específicas de cada uno de sus consumidores, un gran ejemplo 

son las floristerías, las cuales solicitan los follajes completos en cantidades de 

aproximadamente 20 a 50 ramos del producto que se desee para modificarlos en arreglos o 

bouquetes de follajes. La personalización del producto está en que cada cliente tiene en sus 

manos los follajes y cada uno puede escoger su propio arreglo personalizado. 

Los meses en los cuales se tiene una temporada alta son abril-mayo por la celebración 

del Día de la madre en Estado Unidos y en enero-febrero por el Día de San Valentín. Para 

estas fechas los productos exportados llevan las especificaciones necesarias de manera que 

sea más fácil la colocación del producto.  

Los clientes siempre están en busca de un buen producto o servicio, sobre todo cuando 

este implica un costo. Para ello las empresas deben procurar que sus bienes o servicios 

cumplan las expectativas de los consumidores, tomando en cuenta los gustos y preferencias. 

Muchas veces las compañías deben adaptar el producto o servicio de acuerdo con las 

solicitudes de los compradores o ya sea innovar o reinventar completamente. Los autores Del 

Valle y Contreras (2010) en el libro Innovar Contra La Corriente mencionan que:  

La distinción entre la adaptación y la innovación, como dos modos de cambio 

diferente e incluso opuesto. La adaptación es un modo de cambio reactivo, que se 

origina en los eventos del entorno y opera como reacción a ellos; dichos eventos serán 

problemas si parecen adversos y oportunidades sí parecen favorables. Un ejemplo es 

la introducción de tecnologías de información y comunicación. La innovación, por su 

parte, en un modo de cambio proactivo, que se origina en una decisión interna y 

deliberada de buscar aquello que la empresa podría realizar para crear valor —que 

llamamos sus potencialidades— y luego aprovecharlo. (p.21) 
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Ambos significados son diferentes y la mayoría de las veces es necesario implementar 

dichas acciones para beneficio de la compañía, sobre todo cuando esta se ve emergida en un 

entorno donde la competencia es altamente partícipe. El mejoramiento o innovación del 

producto o servicio permitirá a la compañía posicionarse en niveles más altos dentro de la 

industria, claramente todo dependerá de los resultados recibidos por el cambio o 

modificación del mismo; muchas veces esas innovaciones no serán valoradas de manera 

positiva por los clientes o a la vez puede suceder que ese cambio genere éxito a la empresa.  

De acuerdo con Follajes Telón S.A., uno de los medios donde los clientes pueden 

comenzar a adquirir sus bienes es a través de la web, donde tienen la facilidad de acceder a 

sus catálogos de follajes y elegir la cantidad y variedad de productos que se desee. Se puede 

considerar que dicha empresa ha logrado adaptarse a los requerimientos de sus clientes, 

creando así oportunidades de crecimiento dentro del mercado agropecuario.  

Además, la innovación no ha sido un obstáculo para la empresa, el uso del método 

llamado empaque al vacío le ha permitido posicionarse muy bien en el mercado europeo y 

estadounidense. De acuerdo con datos obtenidos por Follajes Telón S.A., por solicitud de un 

cliente, se tuvo que implementar dicha práctica sobre todo para Europa, debido a los 

requerimientos de venta. La función del envasado o empaque al vacío es permitir que los 

productos vayan comprimidos en su empaque, con la menor cantidad de oxígeno posible 

dentro del mismo, es decir, reducir el aire que haya dentro de la envoltura para evitar que 

microbios o bacterias se propaguen en los productos. Además, esta práctica permite que los 

bienes no se deterioren por oxidación. 
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4.3.5. Estrategia de acceso a mercados internacionales. 

Esta estrategia de accesos comerciales en los mercados internacionales se puede 

realizar de diversas maneras y una de las más comunes es la exportación, conocida como la 

actividad de enviar un bien o servicio desde un país destino a otro territorio fuera del nacional.  

Para Follajes Telón S.A., la comercialización por medio de exportaciones ha sido la 

base de la compañía, ya que esta no se enfoca en el mercado nacional, sino que su enfoque 

está en enviar sus productos a países como Estados Unidos y Europa.  

Ahora bien, de acuerdo con la página web de la OMC, se da a entender como acceso 

a mercados a las condiciones o medidas arancelarias y no arancelarias que se plantean por 

los miembros partícipes de un acuerdo, las cuales serán de utilidad para determinar los bienes 

o servicios que ingresarán a los mercados partícipes. El Tratado de Libre Comercio CAFTA-

DR es uno de esos acuerdos donde se determinaron medidas arancelarias y no arancelarias 

para ingresar un producto a otro mercado; este tratado ha sido una herramienta facilitadora 

en el proceso de comercialización para Follajes Telón S.A., beneficiando por medio del 0% 

del arancel para exportar productos agropecuarios desde Costa Rica hacia los Estados Unidos.  

El CAFTA tiene una serie de objetivos, los cuales se mencionan en DR-CAFTA: 

aspectos relevantes seleccionados del Tratado y reformas legales que deben realizar a su 

entrada en vigor los países de Centroamérica y la República Dominicana, los cuales son los 

siguientes: 

(a) estimular la expansión y diversificación del comercio entre las Partes; (b) eliminar 

los obstáculos al comercio y facilitar la circulación transfronteriza de mercancías y 

servicios entre los territorios de las Partes; (c) promover condiciones de competencia 

leal en la zona de libre comercio; (d) aumentar sustancialmente las oportunidades de 
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inversión en los territorios de las Partes; (e) proteger en forma adecuada y eficaz y 

hacer valer los derechos de propiedad intelectual en el territorio de cada Parte; (f) 

crear procedimientos eficaces para la aplicación y el cumplimiento de este Tratado, 

para su administración conjunta, y para la solución de controversias; y (g) establecer 

lineamientos para la cooperación bilateral, regional, y multilateral dirigida a ampliar 

y mejorar los beneficios de este Tratado. Las Partes interpretarán y aplicarán las 

disposiciones de este Tratado a la luz de los objetivos establecidos en el párrafo 1 y 

de conformidad con las normas aplicables del Derecho Internacional. (Pacheco y 

Valerio, 2007, pp.14-15) 

Además, de acuerdo con el documento emitido por PROCOMER, titulado: Mercado 

de plantas, flores y follajes en Estados Unidos, elaborado por López (2017), se determina 

que el 0% de arancel solo lo pueden aprovechar aquellos países que cumplan con la regla de 

origen, la cual establece que los bienes agropecuarios deben ser cultivados en los países 

partícipes del acuerdo CAFTA-DR. “Las exportaciones centroamericanas a Estados Unidos 

ingresa libremente con arancel cero bajo el régimen de Nación Más Favorecida (NMF)” 

(Pacheco y Valerio, 2007, p.12). En la tabla 3, se muestra el porcentaje de arancel para las 

plantas, flores y follajes que se exporten hacia los Estados Unidos. 

Tabla 3 

Condiciones de acceso para plantas, flores y follajes en Estados Unidos. 

Categoría Arancel CR Arancel NMF 

Plantas (0602) 0% 1,4% a 4,8% 

Flores (0603) 0% 3,2% a 6,8% 

Follaje (0604) 0% 0% 

Fuente: elaboración propia (2019) con datos de PROCOMER. 

Según Follajes Telón S.A, este acuerdo ha tenido grandes beneficios en cuanto a bajos 

impuestos, el IVA es uno de dichos impuestos que no se paga en Estados Unidos por el 
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comercio de estos bienes agropecuarios, lo cual le ha permitido a la compañía crear altos 

niveles de competencia a nivel internacional. Grupo Telón en Estados Unidos también es una 

gran ventaja competitiva para la compañía, ya que esta cumple con los requisitos del gobierno 

estadounidense para laborar en dicho territorio. 

Finalmente, el aprovechamiento de las herramientas que brindan algunas entidades 

en Costa Rica, las cuales fomentan y concretan el éxito en los negocios, es beneficioso para 

muchas empresas que desean exportar.  Una de esas entidades es PROCOMER, la Promotora 

del Comercio Exterior de Costa Rica, la cual es de carácter público – no estatal, que promueve 

las exportaciones de Costa Rica hacia otras naciones. Dicha entidad le facilitó a Follajes 

Telón S.A. la creación de una página web por la cual los clientes tuvieran acceso a la lista de 

productos y estos pudieran hacer los pedidos de acuerdo con los requerimientos solicitados.  

Sin embargo, este medio no fue de utilidad para la compañía, la página web no dio 

resultados positivos, ya que los clientes optan por comunicarse con los agentes de Follajes 

Telón S.A. por medio de la página web propia o ya sea por vía telefónica o correo electrónico. 

El asesoramiento de PROCOMER hacia Follajes Telón S.A. fue escaso, pero a pesar de esto, 

la Cámara Nacional de Agricultura y Agroindustria (CNAA) ha brindado a Follajes Telón 

S.A grandes beneficios, como lo son la ayuda con problemas de exportación y legislación 

local.  

4.4. Efectos económicos que acarrean las estrategias de inserción utilizadas por la 

empresa Follajes Telón Sociedad Anónima 

Se define como efectos económicos a las consecuencias deseadas o no deseadas que 

pueden ser a mediano o largo plazo. Follajes Telón S.A. ha experimentado ciertos efectos 

económicos, los cuales son producto de las estrategias de inserción que han utilizado. Estos 

efectos han sido positivos para la compañía, a causa de la utilización del Tratado de Libre 
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Comercio CAFTA-DR, donde se puede destacar que las exportaciones desde el 2014 al 2017 

se han mantenido, con una variación en el total exportado del 2014 al 2015, donde se muestra 

un aumento significativo y desde el 2015 al 2017 se han mantenido las exportaciones con un 

mínimo nivel de aumento. 

La figura 7 muestra el comportamiento comercial en cuanto a las exportaciones desde 

Costa Rica hacia Estados Unidos. Se puede destacar que en algunos años no se exportó hacia 

Estados Unidos de manera continua, hubo meses en los cuales no se exportó, sin embargo, 

de acuerdo con datos obtenidos de la entrevista con el dueño de la compañía, la empresa sí 

posee continuas exportaciones hacia Europa.   

 

Figura 7. Exportaciones anuales de plantas, flores y follajes 2014 – 2017. 

Fuente: elaboración propia (2019) con datos de Follajes Telón S.A. 

La tabla 4 detalla las ventas de plantas, flores y follajes durante los años 2015 al 2017 

hacia Estados Unidos. Las ventas se reflejan en dólares. Se detalla que, en el año 2017, las 

exportaciones tuvieron más auge en comparación al 2014, 2015 y 2016, ya que, durante este 
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año, a pesar de contar con solo 9 meses, la cantidad exportada es mayor a la suma de los 12 

meses de los años anteriores.   

Tabla 4 

Exportaciones de plantas, flores y follajes – Follajes Telón S.A. 2014 – 2017. 

Mes Año 2014 Año 2015 Año 2016 Año 2017 

Enero $22 944.40 $47 589.80 $42 777.35 $41 677.75 

Febrero $17 815.63 $12 448.75 $19 945.16 $14 826.20 

Marzo $11 521.45 $23 325.20 $24 899.35 $39 503.79 

Abril  $35 342.50 $38 252.45 $52 054.30 

Mayo  $20 191.00 $21 372.45 $36 209.45 

Junio  $22 263.05 $24 352.39 $35 027.43 

Julio  $30 907.44 $23 159.75 $28 524.28 

Agosto  $25 523.78 $20 737.50 $24 117.60 

Setiembre  $30 101.20 $28 084.10 $50 206.23 

Octubre  $26 900.11 $21 553.79  

Noviembre  $20 420.88 $19 732.75  

Diciembre  $22 968.65 $36 531.90  

Total anual $52 281.48 $317 982.36 $321 398.94 $322 147.03 

Fuente: elaboración propia (2019) con datos de Follajes Telón S.A. 

Según datos obtenidos por la empresa Follajes Telón S.A., las exportaciones en el 

2014 tuvieron auge solamente en los meses de enero, febrero y marzo, por lo que las 

exportaciones hacia Estados Unidos decrecieron aceleradamente a partir de los meses 

siguientes.  

Referente al año 2015, las exportaciones de plantas, flores y follajes aumentaron en 

enero aproximándose a los 50.000,00 dólares exportados, sin embargo, para los demás meses 

tuvo un comportamiento inestable. Con referencia a las exportaciones del 2016, se puede 

detallar que los meses más cotizados fueron enero, abril y diciembre, en comparación con 

los otros meses que estuvieron en un nivel similar. 
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Finalmente, para el año 2017 las exportaciones tuvieron una creciente en los meses 

enero, marzo y septiembre. Para febrero las exportaciones de plantas, flores y follajes bajaron, 

no obstante, volvieron a aumentar significativamente en enero. 

La figura 7 muestra las exportaciones anuales por Follajes Telón S.A. de plantas, 

flores y follajes hacia los Estados Unidos, tomando en cuenta desde el año 2014 al 2017. 

Ahora bien, según datos obtenidos de la empresa Follajes Telón S.A. en lo que 

respecta al año 2018, se puede determinar que las exportaciones han aumentado 

significativamente, en comparación al 2014 - 2017. En la tabla 5, se muestra el monto anual 

exportado hacia los Estados Unidos, incluyendo a la vez las exportaciones de plantas, flores 

y follajes durante el 2019. 

Tabla 5 

Exportaciones de plantas, flores y follajes – Follajes Telón S.A. 2018 – 2019. 

Mes 2018 2019 

Enero  $ 93 334.16   $ 56 348.02  

Febrero  $ 36 827.89   $ 29 908.06  

Marzo  $ 71 808.40   $ 40 600.38  

Abril  $ 85 252.30   $ 66 591.25  

Mayo  $ 75 568.92   $ 58 017.97  

Junio  $ 78 017.20   $ 29 567.22  

Julio  $ 50 555.76    

Agosto  $ 73 377.90    

Septiembre  $ 41 167.15    

Octubre  $ 51 545.66    

Noviembre  $ 54 119.76    

Diciembre  $ 36 016.25    

Total anual  $ 747 591.35   $ 281 032.90  

Fuente: elaboración propia (2019) con datos de Follajes Telón S.A. 

Por otra parte, otro efecto económico que ha producido resultados positivos para la 

empresa ha sido la utilización del envasado o empaque al vacío, el cual tiene la función de 



74 

reducir el oxígeno dentro de la envoltura de las platas, flores o follajes para evitar oxidación, 

propagación de microbios, etc. Una inversión que permite clientes satisfechos.  

Una de las cualidades que han caracterizado a las empresas en los últimos años es el 

interés por ser cada día más amigables y sostenibles con el medio ambiente, Follajes Telón 

S.A. no es la excepción y ellos han sido pioneros en el tema ambiental, la empresa fue uno 

de los primeros productores de helechos en buscar el acercamiento con las certificaciones 

como ECO-OK con la Fundación AMBIO, la Rain Forest Alliance y el ISO 14001.  

Dentro de las medidas para ser ambientalmente sostenibles, la empresa reutiliza todos 

los helechos que no cumplen los estándares de calidad que el cliente requiere, tratando el 

producto de cierta manera que les permita utilizarlos como abono orgánico para las fincas de 

siembra y así enriquecer el suelo sin químicos y sin generar basura.  

El compostaje que también es desarrollado con lombriz roja californiana es una 

manera de aprovechar al máximo los recursos. El personal de la compañía está debidamente 

capacitado para realizar el proceso de inicio a fin. De igual manera, han implementado 

múltiples medidas para retribuir al medio ambiente un efecto positivo de todos los recursos 

y beneficios que le son extraídos, por lo que Follajes Telón S.A. tiene un programa de 

reforestación en la zona de Poás, además de contar con fincas que colindan con dicho volcán, 

donde se han dedicado a sembrar diversas clases de árboles compatibles con el clima y otras 

especies para no afectar el hábitat. 

Ahora bien, la certificación Eco-Ok es una certificación de etiquetado que pertenece 

a la Rainforest Alliance. Esta certificación es otorgada únicamente a empresas que pasen por 

un proceso correspondiente, bajo el cual certifican que sus prácticas son ambientalmente 

sostenibles y que cumplen los tres pilares de la sostenibilidad: social, económico y ambiental. 
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De acuerdo con la página web de esta marca, se detallan los cuatro pilares para medir la 

agricultura sostenible, los cuales se citan textualmente: 

• Conservación de la Biodiversidad. 

• Medios de vida mejorados y bienestar humano. 

• Conservación de recursos naturales. 

• Planificación efectiva y sistemas de gestión de fincas. 

Tal como se ha mencionado anteriormente, durante San Valentín y la celebración del 

Día de la Madre o Navidad, en Estado Unidos el auge de ventas de plantas, flores y follajes 

es sumamente alto, debido a esto se da una gran producción y extracción de flores de la 

naturaleza. La marca Rainforest Alliance busca que este mercado sustente bajo diversas 

medidas y mitigue un poco el impacto al ambiente, pues de acuerdo con datos estadísticos y 

el artículo de la marca publicado en setiembre del 2016 Rainforest Alliance Certified Ferns 

y flores cortadas: “Las ventas del helecho liso de color verde oscuro conocido como 

leatherleaf aportan $ 52 millones anuales a Costa Rica, donde las granjas de helechos 

emplean a 6.000 personas con salarios superiores al promedio rural” (Rainforest Alliance 

Certified Ferns, 2016). 

Follajes Telón S.A. es parte de las empresas que aportan su trabajo para llegar a estas 

cifras, logrando evitar el uso de agroquímicos o fertilizantes muy fuertes. La compañía al 

tener una certificación Rainforest Alliance debe cumplir con la norma, por lo cual está 

obligada a velar por tener buenas condiciones para sus trabajadores, tener un programa para 

el cuido del agua, de la flora y fauna de la zona y también de su producto (Follajes Telón 

S.A., 2019). 
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La certificación no termina tan fácilmente, pues dentro de las reglas de certificación 

se manejan dos términos importantes de mejora: la crítica y la continua, por lo que las 

empresas deben someterse a mejoras constantes para mantener la certificación, ya que en las 

auditorías que se realizan en el proceso, se verifica todo el cumplimiento de las medidas 

tomadas. 

El manejo de plaguicidas es otro de los puntos que esta certificación contempla. Las 

fincas no pueden usar los plaguicidas altamente peligrosos, deben velar en todo momento 

por el bienestar de su recurso humano y del ecosistema, por lo que se aplican las llamadas 

prácticas de Manejo Integrado de Plagas (MIP). Parte de la formación y capacitación que 

debe llevar el personal tiene incluido el manejo correcto de plaguicidas, la toxicidad de estos, 

el conocimiento de las tierras y del control biológico que se puede tener en las mismas.  

La tabla 6 muestra el costo promedio de la implementación de la Norma de Rainforest 

Alliance Certified Ferns por kilogramo: 

Tabla 6 

Costo promedio de la implementación de la Norma de Rainforest Alliance Certified Ferns. 

País Número de 

fincas 

encuestadas 

Tamaño 

promedio 

de la finca 

Hectáreas 

promedio 

de café 

Porcentaje 

promedio 

de fincas 

usadas para 

el cultivo 

de café 

Producción 

promedio 

por finca en 

2010 (kg) 

Producción 

promedio 

en 2010 

(kg/ha) 

Costo total 

promedio de la 

implementación 

de la Norma de 

la RAS por kg 

Brasil 33 239.2 133.5 61% 328 735 2.370,00 $0.06 

Colombia 51 6.9 3.5 71% 2 326 673 $0.48 

El Salvador 52 62.8 50.2 90% 70 194 1 835 $0.09 

Guatemala 21 2.9 2.6 91% 3 999 1 475 $0.30 

Perú 40 10.2 5.5 65% 6 534 1 061 $0.19 

Fuente: Rainforest Alliance Certified, 2019. 

Esta certificación tiene un proceso bastante complejo en el cual Follajes Telón S.A. 

aún sigue trabajando para conseguirla. Los costos en los que se incurre al adquirir esta 

certificación van asociados directamente a la organización autorizada que la empresa elige 

para gestionarla, tomando en cuenta que deben contar con ISO / IEC 17065, ya que es un 
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requisito previo a la certificación y también el costo va asociado a las medidas que la empresa 

tome e implemente para el cuido del medio ambiente, capacitación del personal, salvaguardas 

de las fincas y demás.  

Ahora bien, de acuerdo con la entrevista realizada al Sr. Rafael Rodríguez (2019), 

Follajes Telón S.A. está también en el proceso de certificación ISO 14001. Esta certificación 

es propiedad de la Organización Internacional para Normalización (International 

Organization for Standardization - ISO) que busca certificar el buen manejo y uso de los 

recursos ambientales en empresas tanto públicas como privadas, de acuerdo con la FAO.  

La norma ISO 14001 exige a la empresa crear un plan de manejo ambiental que 

incluya: objetivos y metas ambientales, políticas y procedimientos para lograr esas metas, 

responsabilidades definidas, actividades de capacitación del personal, documentación y un 

sistema para controlar cualquier cambio y avance realizado. La norma ISO 14001 describe 

el proceso que debe seguir la empresa y le exige respetar las leyes ambientales nacionales. 

(Organismo Internacional de Certificación de Sistemas de Gestión, s.f., párr. 2). 

La implementación de la Norma ISO conlleva diversos gastos económicos a lo largo 

de todo el proceso. Follajes Telón S.A. está efectuando este proceso y no lo ha concluido, es 

por esto que se realiza un cálculo aproximado del costo general al finalizar la certificación. 

Inicialmente, se debería cancelar el costo por la compra de la norma. La empresa debe 

basarse en los requerimientos planteados en dicha norma para aplicarlos en el funcionamiento 

de la compañía. Además, se toma en cuenta el costo de materiales que se vayan a utilizar, 

tales como impresiones de las políticas de calidad, material visual, tarjetas, afiches o 

brochures para los empleados y personal general, este material contiene información del 

proceso y de la certificación.   
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Finalmente, se detallan en la tabla 7 algunos de los gastos aproximados de dicha 

certificación: 

Tabla 7 

Gastos aproximados por la implementación Norma ISO 14001. 

Detalle de la inversión Observaciones Presupuesto 

Compra de norma 2 (requisitos y glosario) ₡43 670.00 

Impresiones y material visual Rótulos 

Brochures 

Tarjetas 

₡360 000.00 

Curso Auditor Interno Lugar 

Títulos 

Horas de curso: 16 horas.  

₡320 000.00 

Consultoría externa 16 horas de asesoría 

(₡43 800.00 por hora) 

₡8 496 000.00 

Acompañamiento de auditoría 3 días de auditoría  ₡1 062 000.00 

Gestor ₡850 000.00 aproximadamente 

Incluye las cargas sociales. 

₡10 200 000.00 

Certificación INTECO Solo incluye el primer año  

Apertura de expediente por 3 días 

Auditoría 

₡3 542 544.00 

Estudios ambientales Potabilidad de agua 

Aguas residuales 

Carbono medición 

₡500 000.00 

Sistema de control documental Compra de licencias ₡1 000 000.00 

Actividades Campaña y concursos ₡200 000.00 

Total anual  ₡25 724 214.00 

Fuente: elaboración propia (2019). 

Ahora bien, una parte primordial en toda certificación son las auditorías, es por esto 

que se incluye en los costos la capacitación del personal para auditor interno, también se 

presupuesta un consultor externo, el cual debe ser experto en el manejo y proceso total de las 

certificaciones. Este sujeto es un pilar fundamental durante el transcurso de tiempo que dure 

la certificación y posterior a esta. Además, se toma en cuenta un gestor dentro de la compañía, 

el cual se encargará de realizar todos los trámites pertinentes, capacitando a la vez al personal 

para obtener dicha certificación.  

Finalmente, se presupuestan los costos por estudios especializados, tales como la 

potabilidad de agua, manejo de aguas residuales y carbono medición. Además, se toma en 

cuenta aquellas actividades como campañas y concursos para crear concientización y dar a 
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conocer los sistemas que se requieran adquirir para el control de actividades en 

funcionamiento.  

Tabla 8 

Efectos económicos que acarrean las estrategias de inserción. 

Estrategia Acciones Efectos 

Estrategia de 

acceso a 

mercados 

internacionales 

Exportaciones según 

cada año 
• Aumento de las exportaciones en 

temporadas o fechas específicas del año. 

• Aumento de las exportaciones a partir del 

año 2014 al 2015. 

• Conservación de los niveles de 

exportación durante los años 2015 al 

2017. 

• Aumento de las exportaciones en el año 

2018. 

Estrategia de 

innovación – 

adaptación 

Empaque al vacío • Incremento en la cartera de clientes 

satisfechos. 

• Diversificación de servicios. 

Estrategia de 

calidad 

Estándares de 

calidad de Follajes 

Telón S.A. 

 

Norma ISO 14001 

 

Norma de Rainforest 

Alliance Certified 

Ferns 

 

 Certificación ECO-

OK 

• Resultados amigables y sostenibles con 

el medio ambiente. 

• Personal capacitado. 

• Conservación de la Biodiversidad. 

• Medios de vida mejorados y bienestar 

humano. 

• Conservación de recursos naturales. 

• Planificación efectiva y sistemas de 

gestión de fincas. 

• Desarrollo de diversos gastos 

económicos a lo largo de todo el proceso. 

Fuente: elaboración propia (2019). 

Ahora bien, en resumen sobre los efectos económicos cuantitativos y cualitativos que 

acarrean las estrategias de inserción utilizadas por la empresa Follajes Telón S.A., se detalla 

la tabla 8 con las estrategias (la estrategia de acceso a mercados internacionales, la estrategia 

de innovación – adaptación o personalización y la estrategia de calidad), las acciones tomadas 

por parte de la compañía para llevar a cabo las tácticas de inserción y, finalmente, se 

mencionan los efectos económicos de acuerdo con cada estrategia puesta en práctica.



Capítulo V. Conclusiones y recomendaciones
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Capítulo V. Conclusiones y recomendaciones 

5.1. Conclusiones 

Se concluye que la efectividad de las estrategias de inserción para la exportación de 

plantas, flores y follajes utilizadas por la empresa Follajes Telón, S.A. hacia Estados Unidos, 

en el marco del Tratado de Libre Comercio entre la República Dominicana, Centroamérica y 

Estados Unidos (DR-CAFTA) durante el periodo 2014 – 2017, ha sido positivamente alta 

para la compañía, esto con respecto al nivel competitivo en el sector nacional (ver Anexo 4), 

donde se muestra a Follajes Telón S.A. como una de las principales empresas exportadoras 

de plantas, flores y follajes en el año 2017. Sin embargo, durante el 2017 la empresa se 

posicionó en el onceavo lugar quedando debajo de empresas más activas en cuanto a 

exportaciones de dichos productos agrícolas. Empresas como Plantas y Flores Ornamentales 

Cabh S.A. e Innovaplant de Costa Rica S.A. han logrado permanecer en el nivel más alto de 

las compañías costarricenses que más exportan dichos productos.  

Ahora bien, en cuanto al nivel internacional, no se alcanzan ventajas competitivas 

altas debido a mejores estrategias de inserción utilizadas por otros países o ya sea que se 

ejecuten de manera más eficiente dichas estrategias. La estrategia de reexportación es una de 

esas tácticas mejor utilizadas. Además, competidores globales como Holanda tienen ventaja 

sobre Costa Rica, en cuanto a tecnología y propiedad intelectual, como lo es la creación de 

flores más duraderas y resistentes.  

De acuerdo con los tipos de especies de plantas y flores exportadas por la empresa 

Follajes Telón Sociedad Anónima hacia Estados Unidos, son pocas, ya que no hay gran 

demanda de estas en Estados Unidos, sin embargo, respecto a los follajes, se considera que 

la empresa sí tiene gran variedad y en el aspecto nacional tiene un grado competitivamente 

alto en comparación con empresas nacionales dedicadas a la misma actividad. Follajes Telón 
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S.A. tiene más de 20 años en el mercado, a lo largo de su recorrido ha sido pionera en la 

búsqueda de nuevas especies y se han diferenciado gracias a esa iniciativa de innovación, lo 

que posiciona a la empresa durante el año 2017 como una de las mejores productoras de 

helechos y follajes dentro de Costa Rica, contando con más de 16 especies diferentes 

producidas en sus diversas fincas a lo largo del país. La empresa ha logrado darse a conocer 

por medio de su página web, mostrando sus productos y especialidades a fin de mejorar la 

preferencia que genera la demanda. 

Con respecto a la duración del proceso logístico por el cual debe transcurrir la 

empresa Follajes Telón Sociedad Anónima hacia Estados Unidos, se concluye que los 

procesos logísticos suelen ser un poco largos y engorrosos. Sin embargo, Follajes Telón S.A. 

ha conseguido estandarizar y manejar sus procesos de manera cada vez más rápida y eficaz 

dentro de sus posibilidades, gracias a la utilización del medio de transporte aéreo y marítimo 

tomando las previsiones del caso según las distancias y fechas de entrega solicitadas por el 

cliente. Esta empresa ha sabido cómo manejarse a través de la diversificación de proveedores 

y selección de las dos agencias que les brindan el servicio acorde a sus necesidades, una para 

transporte marítimo y otra para transporte aéreo de sus productos.  

Asimismo, con la implementación del Tratado de Libre Comercio DR-CAFTA, la 

empresa ha logrado explotar los beneficios de este, expandiendo su negocio en Miami, donde 

se abrieron mayores posibilidades de crecimiento y acaparamiento de un mercado potencial. 

Dicho tratado ha proporcionado beneficios, tales como ofrecer precios sin afectación por 

aranceles, el cero arancel y esto se debe a que la compañía ha cumplido con la normal de 

origen.  

Con respecto a las estrategias de comercialización utilizadas por la empresa Follajes 

Telón Sociedad Anónima hacia Estados Unidos, se concluye que las estrategias de 
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comercialización, tales como la estrategia de calidad, servicio al cliente, precios, innovación 

o adaptación y de acceso a mercados internacionales, utilizadas por la empresa Follajes Telón 

Sociedad Anónima para exportar hacia Estados Unidos en el marco del Tratado de Libre 

Comercio entre la República Dominicana, Centroamérica y los Estados Unidos (DR - 

CAFTA), han sido favorables para mantener sus niveles de exportaciones. Durante el año 

2014 al 2017 las exportaciones no disminuyeron. Su interés por mantener la calidad de los 

productos ha llevado a la compañía a mejorar día con día, a buscar nuevas opciones de plantas, 

flores y follajes para producir en sus fincas y exportarlas, adaptarse a las necesidades de sus 

clientes y a los cambios en los mercados, a mantener siempre una política de excelencia en 

el servicio al cliente brindado tanto en Costa Rica como en su centro de distribución en Miami. 

Todo lo anterior ha hecho de Follajes Telón S.A. una empresa sólida y bien posicionada en 

el mercado que tiene la fidelidad de sus clientes y busca siempre incursión en nuevos 

mercados y socios comerciales en su cadena logística para obtener el máximo provecho de 

sus operaciones.  

Con respecto a los efectos económicos que acarrean las estrategias de inserción 

utilizadas por la empresa Follajes Telón Sociedad Anónima hacia Estados Unidos, se 

concluye que, aunque los costos de implementación de estas estrategias como la certificación 

ECO-OK con la Fundación AMBIO, la Rain Forest Alliance, la certificación ISO 14001 y la 

implementación del empaque al vacío fueron altos, el efecto económico fue positivo, debido 

a que se lograron mantener los niveles de exportación   

Por otra parte, se concluye con respecto a los efectos económicos que la empresa 

presenta dentro de su funcionamiento que los costos tales como cargas sociales hacen 

complicada la gestión para mantener a flote la compañía, aún más cuando los competidores 
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internacionales no deben liderar con gran parte de estos gastos al contar con mano de obra 

un poco más económica, por lo cual pueden ofrecer mejores precios en el mercado.   

Finalmente, se concluye que existe poco apoyo entre las compañías dedicadas a la 

producción de plantas, flores y follajes como lo es el caso de Follajes Telón S.A.   

5.2. Recomendaciones 

De acuerdo con los tipos de especies de plantas, flores y follajes exportadas por la 

empresa Follajes Telón Sociedad Anónima hacia Estados Unidos, se recomienda que la 

empresa en mención amplíe su gama de especies de flores y plantas para exportar hacia dicho 

país, debido a que la oferta de estos productos agrícolas es mínima y si se expandiera el 

catálogo de estos bienes, puede existir la posibilidad de que la demanda aumente. 

Con respecto a la duración del proceso logístico por el cual debe transcurrir la 

empresa Follajes Telón Sociedad Anónima para exportar hacia Estados Unidos, se 

recomienda que la empresa aproveche las herramientas brindadas por instituciones 

encargadas de promover el comercio del país, ya que constantemente se bridan 

capacitaciones, charlas y nuevas técnicas que se pueden aplicar para el mejoramiento del 

proceso de exportación de plantas, flores y follajes. Además, es necesario adaptar las 

herramientas tecnológicas existentes de manera que sean más funcionales para el sector 

agrícola. 

Con respecto a las estrategias de comercialización utilizadas por la empresa Follajes 

Telón Sociedad Anónima hacia Estados Unidos, se recomienda que tanto productores como 

exportadores de plantas, flores o follajes trabajen en colaboración unos con otros, para reducir 

los niveles de competencia dentro de la misma nación respecto a las exportaciones y a la 

producción de estos bienes. Si se trabajara en conjunto, las ganancias, efectos y el crecimiento 

económico tanto para cada empresa como productores y, por ende, para el país, serían 
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positivos y altos en comparación con si se labora individualmente. Además, se recomienda 

crear mecanismos de asociatividad, de manera tal que todos los productores de plantas, flores 

y follajes puedan brindar un precio, volumen y calidad más competitiva en el mercado 

estadounidense y así reactivar la economía en el sector, aumentando las ventas y 

colaboraciones entre empresas.  

También, se recomienda que los productores de plantas, flores y follajes aprovechen 

los canales de comunicación que el gobierno les está brindando, como lo es la Comisión 

Nacional de Plantas, Flores y Follajes, con el propósito de exponer temas de interés y 

necesidades del área agrícola. 

Por último, con respecto a los efectos económicos que acarrean las estrategias de 

inserción utilizadas por la empresa Follajes Telón Sociedad Anónima hacia Estados Unidos, 

se recomienda a la empresa continuar con su proceso de obtención de la norma y 

certificaciones respectivas, las cuales permitirán a la compañía crear valor en comparación 

con aquellas empresas que no la posean. 
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Cronograma de actividades 

Cuadro 2 

Cronograma de actividades 

Actividades 2018 2019    

  May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago 

Capítulo I-II-III                              

Revisión Tutor 

Anteproyecto Tesis 
                          

   

Revisión Lector 1 

Anteproyecto Tesis 
                          

   

Revisión Lector 2 

Anteproyecto Tesis 
                          

   

Capítulo IV                              

Elaboración del 

instrumento de 

recolección de 

datos 

                          

   

Revisión del 

instrumento de 

recolección de 

datos 

                          

   

Aplicación del 

instrumento de 

recolección de 

datos 

                          

   

Tabulación de la 

información 
                          

   

Redacción del Cap. 

IV 
                          

   

Revisión del Cap. 

IV 
                          

   

Capítulo V                              

Elaboración de las 

Conclusiones y 

Recomendaciones 

                          

   

Revisión Tutor de 

la tesis final 
                          

   

Revisión Lector 1 

de la tesis final 
                          

   

Revisión Lector 2 

de la tesis final 
                          

   

Entrega de Tesis 

Final al Comité 
                          

   

Defensa de Tesis                              

Fuente: elaboración propia. 
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Anexo 1. Costa Rica - Evolución del comercio exterior 2008 - 2017 

 

Fuente: PROCOMER, 2017. 
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Anexo 2. Balanza comercial de plantas, flores y follajes 2013 - 2017 y principales 

productos de exportación de plantas, flores y follajes 2016 - 2017 

 

Fuente: PROCOMER, 2017. 

Fuente: PROCOMER, 2017. 
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Anexo 3. Datos estadísticos de los Registros de Exportaciones 2014 - 2017  

(Ministerio Hacienda) 

 

Fuente: Ministerio de Hacienda, 2014. 
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Fuente: Ministerio de Hacienda, 2015. 
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Fuente: Ministerio de Hacienda, 2016. 
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Fuente: Ministerio de Hacienda, 2017. 
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Anexo 4. Principales empresas exportadoras de plantas, flores y follajes 2017 

 

Fuente: PROCOMER, 2017. 
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Anexo 5. Cuestionario 

Datos generales de la empresa 

 

Nombre de la empresa: 

Inicio de operaciones de la empresa:  

Cantidad de empleados actuales:  

Cantidad de empleados al comienzo de las operaciones:  

Tipo de empresa: * 

(  ) Sociedad Anónima (S.A.) 

(  ) Responsabilidad Limitada (R.L) 

( ) Sociedad Limitada o también llamada Sociedad de Responsabilidad Limitada 

(LTD) 

 

Experiencia de comercialización  

 

Su empresa es:  

(  ) Productora  

(  ) Distribuidora 

 

Tipo de producto que trabaja la empresa. 

(  ) Plantas 

(  ) Flores- A solicitud del cliente 

(  ) Follajes 

 

Según su opinión, ¿cuál ha sido el comportamiento de la producción de su empresa de 

plantas, flores o follajes durante los últimos 4 años? * 

(   ) La producción nacional ha ido disminuyendo. 

(   ) La producción nacional ha ido en aumento. 

(   ) La producción nacional se ha mantenido en un mismo nivel. 
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¿Tiene su empresa alguna alianza o relación comercial con otra empresa que estén 

involucradas en el proceso de producción y exportación de las plantas flores o follajes? * 

(   ) Sí 

(   ) No (pase a la pregunta 6) 

 

Por favor, indique ¿en qué parte del proceso logístico tiene alianza o relación comercial con 

otra empresa? y ¿cuál empresa? 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 

¿De qué forma han realizado procesos de exportación de plantas, flores o follajes? * 

(   ) Directa (sin intermediarios o terceros individuos: distribuidores, agentes, etc.) 

(   ) Indirecta (con intermediarios o terceros individuos: distribuidores, agentes, etc.) 

 

¿Cuál es el porcentaje según su producción de consumo local __________ % de 

exportaciones _________? 

 

Frecuencia de exportaciones: * 

(   ) Una vez a la semana 

(   ) Una vez al mes 

(   ) Varias veces al mes 

(   ) Una vez trimestral 

(   ) Una vez semestral 

(   ) Una vez anual 

(   ) Varias veces al año 

 

Indique los tipos de flores que se exportan en su empresa hacia los Estados Unidos. 

Selecciona todos los que correspondan. 

(   ) Rosas 

(   ) Tropicales 

(   ) Crisantemos 

(   ) Claveles 

(   ) Lirios 

(   ) Orquídeas 

(   ) Arreglos florales 

(   ) Otro: __________________ 
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Indique los tipos de plantas que se exportan en su empresa hacia los Estados Unidos: 

 

(   ) Plantas vivas 

(   ) Esquejes sin enraizar 

(   ) Rosales 

(   ) Árboles frutales 

(   ) Rododendros 

(   ) Otro: __________________ 

 

Indique los tipos de follajes que se exportan en su empresa hacia los Estados Unidos. 

Selecciona todos los que correspondan. 

(   ) Bambú a Europa 

(   ) Broemelia 

(   ) Campana 

(   ) Caspia 

(   ) Montecasino 

(   ) Helechos 

(   ) Guarneque 

(   ) Otro: __________________ 

 

¿Cómo evalúa qué es el proceso de exportación desde Costa Rica hacia los Estados Unidos 

de plantas, flores y follajes? * 

(   ) Fácil 

(   ) Difícil 

 

De acuerdo con su opinión, ¿opina usted que se brindan herramientas necesarias para poder 

exportar a los Estados Unidos por parte de entidades como PROCOMER y Ministerio de 

Comercio Exterior?  

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 
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¿Qué productos presentan más dificultades para realizar el proceso exportador? 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

  

¿Cuáles son las estrategias de exportación que utiliza o ha utilizado para el comercio de 

plantas, flores o follajes? *  

(   ) Alta calidad_______________________________________________ 

(   ) Servicios superiores (servicio al cliente) ___________________________ 

(   ) Precios bajos según temporadas 

(   ) Adaptación y personalización _________________________________ 

(   ) Participación en el mercado Miami ferias 

(   ) Mejoramiento de los productos ________________________________ 

(   ) Innovación de los productos __________________________________ 

(   ) Acceso a mercados en alto crecimiento _________________________ 

(   ) Superación de las expectativas del consumidor ___________________ 

(   ) Otro: ___________________  

 

¿Conoce usted el apartado del Tratado de Libre Comercio CAFTA-DR que incluye lo que se 

refiere al producto de plantas, flores y follajes? *Marca solo un óvalo. 

(  ) No  (  ) Sí 

 

¿Hace su empresa uso del Tratado de Libre Comercio CAFTA-DR dentro de sus 

negociaciones y prácticas comerciales? *Marca solo un óvalo. 

(  ) No (  ) Sí 

 

¿Según su apreciación, durante los últimos 4 años ha tenido algún beneficio en las 

exportaciones de plantas, flores o follajes después de la implementación del DR-CAFTA? 

*Marca solo un óvalo. 

(  ) No (  ) Sí (Pase a la pregunta 5) 
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¿Qué beneficios ha tenido en las exportaciones de plantas, flores y follajes después de la 

implementación del DR-CAFTA? 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 

Procesos logísticos 

 

Según su opinión, seleccione de los siguientes aspectos, cuál de los 3 tiene mayor impacto 

en los procesos logísticos que utiliza su empresa para exportar plantas, flores y follajes hacia 

Estados Unidos. *Marca solo un óvalo por fila. 

 

 

¿Qué pasos incluye el proceso logístico para la exportación de plantas, flores o follajes en su 

empresa? * 
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¿En qué parte del proceso logístico hay niveles más altos de afectaciones en la vida útil de 

las plantas, flores o follajes? * Selecciona todos los que correspondan. 

(   ) Productor / Exportador 

(   ) Aduanas 

(   ) Transporte Internacional 

(   ) Importador 

(   ) Distribuidor 

(   ) Consumidor 

(   ) Otro: __________________ 

 

Efectos económicos 

 

¿Afectan económicamente los impuestos o aranceles a las exportaciones de plantas, flores o 

follajes en su empresa? Marca solo un óvalo. 

(   ) Sí 

(   ) No (pase a la pregunta c) 

 

¿Cómo lo afecta económicamente? 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 

¿Cómo afecta el tipo de cambio e inflación a las exportaciones de plantas, flores y/o follajes 

en su compañía? 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

  

¿Se ven afectadas las exportaciones de plantas, flores o follajes por la competencia local en 

Estados Unidos? ¿Como? * 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 
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¿Ha tenido algún caso de corrupción en aduanas que afecte su proceso logístico? ¿Cuál? 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 

¿Cuál es el INCOTERMS más utilizado por su empresa? ¿Tiene este algún impacto en el 

precio y porcentaje de venta? * 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 

¿Tiene relevancia en el nivel de las exportaciones de plantas, flores o follajes por el costo de 

logística? *Marca solo un óvalo. 

(   ) Sí 

(   ) No 

 

Datos generales del encuestado 

 

Nombre de los encuestados:  

Edad:  

(   ) 18- 25 años 

(   ) 26 a 35 años 

(   ) 36 a 45 años  

(   ) 46 o más años  

 

Cargo: 

Grado académico:  

Tiempo de laborar en la empresa:  
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Anexo 6. Entrevista 

Entrevista a Follajes Telón Sociedad Anónima 

 

Datos generales del encuestado 

 

Nombre de los encuestados:  

Cargo: 

Grado académico:  

Tiempo de laborar en la empresa:  

 

Tendencias (temporadas en las que se exportan o fechas importantes) y cuánto aumentan 

aproximadamente. 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 

Mayores limitantes para el comercio de plantas flores y follajes: 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 

Cuidados para la exportación: 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 

¿Tienen comercio por medio de la web donde el cliente pueda ver catálogos de flores, plantas 

o follajes? 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 

¿De acuerdo con la protección ambiental, se realiza alguna exportación de X planta, flor o 

follaje que ayude a purificar el ambiente o aire? 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 
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¿Por utilización de químicos se forma alguna barrera para entrar las plantas al mercado US? 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 

¿Aprovechan el 0% libre de arancel? 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 

¿Cuáles estrategias han usado usualmente y cuáles ya no usan? 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 

Comentarios adicionales: 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 


