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RESUMEN

Resumen Ejecutivo

Tipo de modalidad:

Tesis Proyecto de Graduacion X Practica dirigida Seminario de graduacion____

Tema: Disefio de modelo de negocios para la internacionalizacion y comercializacion del producto
mermelada de pitahaya de la Finca Santa Rosa, ubicada en Cafias Dulces, Guanacaste, hacia el

mercado canadiense.

Problema u oportunidad:

La produccién de pitahaya a nivel nacional ha ido en incremento en los Ultimos afios ya que los
productores ven una oportunidad de negocio en dicha produccién especialmente porque esta en su
auge, sin embargo, a pesar de ser una oportunidad atractiva también enfrenta retos como lo son el poco
conocimiento de la produccion, poco apoyo de instituciones y el alto costo de produccién, lo que para
pequefos productores puede ser un desafio.

Por otra parte, se destacan otros temas relevantes como el cambio climatico, plagas y el ingreso de
pitahaya ilegal proveniente de Nicaragua lo que para Finca Santa Rosa la opcién de aprovechamiento
mas viable fue procesar la pitahaya y comercializar como mermelada.

En la actualidad el consumo de productos naturales y organicos ha incrementado y entre esos productos
se encuentra la pitahaya por sus fuentes de vitaminas y minerales y su atractivo como fruta exatica, lo
que ha permitido que gane terreno en mercados grandes como el canadiense.

Con la presente investigacion se pretende realizar un modelo de negocios para Finca Santa Rosa que le
permita visualizar una oportunidad de negocio con la internacionalizacion de la mermelada de pitahaya

en el mercado de Canada.

Objetivo general:




Proponer un modelo de negocios para la internacionalizacién y comercializacién del producto mermelada
de pitahaya por parte de la Finca Santa Rosa, ubicada en Canas Dulces de Liberia, hacia el mercado

canadiense.

Objetivos especificos:

Diagnosticar la situacioén actual de la Finca Santa Rosa, ubicada en Cafias Dulces de Liberia que permita
el estudio de su capacidad de produccién y manejo del cultivo de pitahaya.

Analizar los gustos y preferencias relacionadas con las tendencias de consumo de la pitahaya que
facilite el conocimiento sobre la comercializacion de la mermelada de pitahaya en el mercado
canadiense.

Determinar los procesos y procedimientos para la internacionalizacion y comercializacion hacia el
mercado canadiense.

Disefiar una propuesta de modelo de negocios, basado en el lienzo Canvas, que facilite la comprensién
de elementos clave para la internacionalizacién y comercializacion del producto mermelada de pitahaya

de la Finca Santa Rosa.

Nombre e informacion de contacto del o los sustentantes

Nombre Teléfono Correo electrénico
Stefania Arias Segura 7159 9858 arias.stefania1998 @outlook.com
Milagro Mercedes Sanchez Argefial 8437 7438 milagrosanchez7163@gmail.com
Yerling Chavarria Carbonero 8644 1614 yerling.chavarria.cr@gmail.com

Nombre, informacioén y firma del responsable académico

Nombre Correo electrénico y teléfono Firma
Dr. Fernando Gutiérrez Coto fernando.gutierrez.coto@una.cr
Tutor 8840 6966
Dra. Xinia Carrillo Sanchez profexiniacarrillo@gmail.com
Lector 8304 1682
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SUMMARY
Summary
Type of modality:
Thesis Graduation Project X Supervised Internship Graduation Seminar____

Topic:
Business model design for the internationalization and commercialization of pitahaya (dragon fruit) jam

produced by Finca Santa Rosa, located in Canas Dulces, Guanacaste, targeting the Canadian market.

Problem or Opportunity:

The national production of pitahaya (dragon fruit) has increased in recent years, as producers see a
business opportunity in this crop, especially due to its current popularity. However, despite being an
attractive opportunity, it also faces challenges such as limited production knowledge, minimal institutional
support, and high production costs, which can be a significant barrier for small-scale producers.

In addition, other relevant issues include climate change, pests, and the influx of illegal pitahaya from
Nicaragua. For Finca Santa Rosa, the most viable way to capitalize on their production was to process
the pitahaya and commercialize it as jam.

Currently, the consumption of natural and organic products has increased significantly. Among these
products is pitahaya, which is valued for its vitamins, minerals, and appeal as an exotic fruit. This has
helped it gain traction in major markets such as Canada.

This research aims to develop a business model for Finca Santa Rosa to identify a business opportunity

through the internationalization of its pitahaya jam in the Canadian market.

General Objective:
To propose a business model for the internationalization and commercialization of pitahaya (dragon fruit)

jam produced by Finca Santa Rosa, located in Cafias Dulces, Liberia, targeting the Canadian market.

Specific Objectives:




Xiii

Diagnose the current situation of Finca Santa Rosa, located in Cafas Dulces, Liberia, to assess its

production capacity and management of pitahaya (dragon fruit) cultivation.

Analyze consumer preferences and trends related to pitahaya consumption to better understand the

commercialization potential of pitahaya (dragon fruit) jam in the Canadian market.

Identify the necessary processes and procedures for the internationalization and commercialization of the

product toward the Canadian market. Design a business model proposal based on the Canvas Model, to

facilitate understanding of the key elements involved in the internationalization and commercialization of

pitahaya (dragon fruit) jam from Finca Santa Rosa.

Names and Contact Information of Project Authors

Name Phone Email Address
Stefania Arias Segura 7159 9858 arias.stefania1998@outlook.com
Milagro Mercedes Sanchez Argefial 8437 7438 milagrosanchez7163@gmail.com
Yerling Chavarria Carbonero 8644 1614 yerling.chavarria.cr@gmail.com

Names, Contact Information, and Signatures of Academic Supervisors

Name

Email Address - Phone

Signature

Dr. Fernando Gutiérrez Coto

Advisor

fernando.gutierrez.coto@una.cr

8840 6966

Dra. Xinia Carrillo Sanchez

Examiner

profexiniacarrillo@gmail.com

8304 1682

MGCI. Adriana Albenda Bolivar

Examiner
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INTRODUCCION

Este capitulo tiene como objetivo servir de guia al lector, permitiéndole identificar
los distintos capitulos que conforman la presente investigacion. Asimismo, se busca que
el lector obtenga una visién general sobre la estructura del estudio y comprenda como se
ha implementado cada herramienta utilizada hasta llegar a la conclusién de la
investigacion.

Este proyecto esta conformado por los siguientes capitulos:

Capitulo 1. Planteamiento del problema

En este primer capitulo de la presente investigacion se presenta el planteamiento
del problema, el cual pretende proporcionar herramientas a Finca Santa Rosa como lo es
el modelo de negocios propuesto para la internacionalizacion de la mermelada de
pitahaya, ademas se busca identificar las amenazas y desafios que enfrenta la empresa,
asi como la definicion o propuesta de un mercado en el cual se elige el mercado
canadiense, especificamente Toronto. En este capitulo ademas se establecen los

objetivos de estudio tanto especificos como generales.

Capitulo 2. Marco teérico, conceptual y de referencia organizacional.

Con respecto al segundo capitulo se identifican los conceptos basicos extraidos de
los objetivos en estudio presentes en la investigacion, dentro de este capitulo también se
hace énfasis en el modelo de negocios Canvas siendo considerado como herramienta
para el desarrollo de la propuesta de internacionalizacion de la mermelada de pitahaya de
Finca Santa Rosa hacia el mercado canadiense, asi como las fuerzas de Porter y las 4
P’s del marketing. En este capitulo también se contempla el marco de referencia
organizacional el cual se enfoca en el estudio de la empresa desde la creacién hasta la

actualidad y los retos y ventajas en el mercado



Capitulo 3. Marco metodolégico

En el presente capitulo se establece el marco metodolégico, dentro de dicho
capitulo se define el método cualitativo, fuentes de informacion primarias y secundarias
obteniendo informacidn con entrevistas e informacién a través de informes, articulos y
datos de paginas oficiales, se definen tablas de congruencia para cada objetivo especifico

y se identifican los sujetos de estudio.

Capitulo 4. Analisis de datos

El capitulo 4 contempla los resultados de las entrevistas realizadas tanto a
entidades como a la empresa ademas del analisis FODA Y PESTEL los cuales buscan
determinar las condiciones de la empresa y el analisis de las condiciones basicas en torno
al mercado canadiense. Por otra parte, se establece un analisis de datos basado en la
produccion y consumo de pitahaya y se establece la viabilidad de comercializar la

mermelada de pitahaya a partir de los resultados obtenidos a lo largo del capitulo.

Capitulo 5. Propuesta

En este capitulo se realiza un estudio enfocado en una propuesta para que Finca
Santa Rosa comercialice la mermelada de pitahaya, a partir de los estudios realizados se
identifican aspectos importantes como mejoras en la presentacion del producto,
cumplimiento normativo y requisitos de exportacién como realizar el test de exportacion
ante PROCOMER, en el capitulo también se establecen los costos aproximados de
produccion y la viabilidad de comercializar o no segun la capacidad actual de la empresa
ademas de los indicadores de éxito KPIs finalizando con conclusiones y

recomendaciones.



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A continuacién, se presenta el primer capitulo, en donde se abordan los puntos

iniciales para la comprension de esta investigacion.

1.1 Justificacion

En la actualidad, “las pymes representan el 76% de las empresas exportadoras de
Costa Rica, generan valor, empleo y productos de calidad; son un motor de nuestra
economia” (PROCOMER, 2024, parr. 2). No obstante, para lograr lo anterior la empresa
Finca Santa Rosa a pesar de que tiene deseos de comercializar el producto de
mermelada de pitahaya en el extranjero carece de un modelo de negocios que le permita
establecer las estrategias para la internacionalizaciéon y comercializacion de su producto.
Por esta razon, esta finca necesita contar con una guia que le permita evaluar de una
manera efectiva las posibilidades de establecerse en un mercado extranjero, facilitando su
camino hacia el comercio internacional y de esta forma ir consolidando su marca en un
mercado meta, en este caso seria el mercado canadiense, especificamente Toronto.

Con respecto a la seleccion del producto, es importante indicar que en los ultimos
anos Costa Rica ha logrado visualizar un alto potencial de exportacion en la pitahaya, por
lo que:

PROCOMER, en conjunto con el Ministerio de Agricultura y Ganaderia, ha

desarrollado diversas actividades orientadas a mejorar la produccion desde el

punto de vista agrondmico para garantizar un volumen de produccién adecuado
para el suministro a los mercados internacionales. De igual forma, se ha
participado en diversas ferias internacionales y nacionales, con el objetivo de

posicionar al pais como un posible proveedor (PROCOMER, parr.4, 2021).



Ahora bien, con respecto a la seleccion de mercado, se consideraron diversos
aspectos, partiendo de que Toronto, Canada es un lugar muy atractivo para hacer
negocios, ya que es considerado una economia en constante crecimiento y estable. Asi
mismo, es una ciudad multicultural volviéndola muy accesible al momento de interactuar
con diferentes gastronomias, apreciando la innovacion y los nuevos sabores provenientes
de diferentes productos.

Ademas, de acuerdo con la Oficina de Facilitacion del Comercio con Canada, TFO
Canada (2023), la economia canadiense participa con gran intensidad en el comercio
internacional, por lo que, manifiesta interés en orientar sus esfuerzos hacia el apoyo a
exportadores de paises en desarrollo para facilitar su ingreso al mercado canadiense. En
consecuencia, mediante la TFO Canada, se promueve la creacion de alianzas
comerciales sostenibles con el fin de apoyar a los exportadores. Dentro de este contexto,
conviene destacar también que “Costa Rica y Canada tienen un acuerdo de libre comercio
desde 2002, siendo el primero firmado por Costa Rica con una economia del G7,
promoviendo el aumento del comercio y las inversiones bajo condiciones de previsibilidad,
seguridad y transparencia” (PROCOMER, 2023, parr. 4). Todo lo anterior representa una
oportunidad de negocio para que Finca Santa Rosa en un futuro pueda comercializar e
internacionalizar su producto en dicho mercado.

De igual forma, es importante contemplar dentro del modelo de negocios el
analisis de la participacion en el mercado canadiense de la mermelada de pitahaya. Para
ello, se recurrio a la revision de estudios de mercado y diversas fuentes secundarias, lo
que permitié obtener una visibn mas amplia del sector analizado; ademas, se aplicé una
entrevista a un distribuidor potencial en Toronto, Canada. Esta informacion permitio definir
estrategias, segmentar el mercado, identificar caracteristicas y necesidades de los

consumidores dispuestos a adquirir el producto, del mismo modo, se identificaron las



tendencias de consumo actuales, asi como los gustos y preferencias que determinan las
decisiones de compra del consumidor canadiense.

Ademas, por medio de la implementacion de un modelo de negocios basado en la
herramienta Canvas, se analizara la posibilidad de comercializar por primera vez su
producto en un mercado extranjero, dado que Finca Santa Rosa tiene una capacidad de
produccion bastante considerable, asi mismo, se espera que Finca Santa Rosa aproveche
toda la informacién proporcionada por esta investigacion para mejorar y fortalecer areas
estratégicas que presentan una desventaja para que dicha operacion sea exitosa.

Es importante indicar que de acuerdo con Garcia (2022), los canadienses son un
publico muy accesible para consumir una gran variedad de productos y disfrutar de
diferentes gastronomias, esto se debe a que su sociedad esta acostumbrada a convivir
con diferentes etnias, culturas, religiones, entre otros. Por lo que un modelo de negocios
aplicado correctamente y con un publico meta bien definido, puede llegar a marcar el éxito
para esta pyme interesada en expandir y posicionar su produccién fuera del pais.

Por ultimo, este trabajo final de graduacion se adscribe al portafolio de
investigacion y extension de la Sede Regional Chorotega en el area estratégica
institucional de MiPymes, lineas 5.2: fortalecimiento de capacidades de alfabetizacion

empresarial en pymes y areas rurales.

1.2 Planteamiento de la Problematica

Hoy dia, el cultivo de pitahaya ha despertado el interés en la produccién agricola
nacional, su apariencia llamativa en conjunto con sus propiedades nutricionales y
medicinales lo han posicionado dentro de diferentes tendencias de consumo en donde las
personas estan interesadas en adquirir productos que contribuyan a su salud y bienestar.

Sin embargo, a pesar de ser un producto con un fuerte potencial, gracias a las

tendencias de consumo actuales, su produccion enfrenta diferentes problemas, tales



como el cambio climatico y los altos niveles de inversién que representa mantener su
cultivo, lo cual a su vez, es un problema para los pequefios productores; Asi mismo, la
falta de guia en algunas pymes para distribuir correctamente la pitahaya y sus derivados,
impacta negativamente en el posicionamiento del producto en el mercado nacional y por
ende, su posicionamiento en el mercado internacional.

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente, es importante explicar la
relacién que existe entre el cambio climatico y el costo de los insumos para la
manutencion de las plantas. Monge y Loria (2022) senalan segun un estudio realizado en
la zona de Santa Cruz, Guanacaste que las temperaturas mayores a 30° C influyen de
manera negativa en el crecimiento, desarrollo y produccion de pitahaya, asi como la
calidad del suelo.

En consecuencia, el cultivo y la produccién de esta fruta exoética conlleva una serie
de cuidados, ese aspecto influye significativamente en los costos del cultivo y a su vez
encarece los precios en los mercados nacionales, asi como en mercados internacionales
al momento de querer exportar. Por lo que la internacionalizacion de la pitahaya y en
especial de sus derivados, representa un reto para las pymes costarricenses.

Por otro lado, es oportuno mencionar que en la actualidad existen grandes
mercados extranjeros, como por ejemplo el canadiense, interesados en introducir
diferentes productos no tradicionales en su demanda interna, entre los que se destaca la
pitahaya. Razon por la cual es necesario ayudar a que los pequefios productores a nivel
nacional cuenten con una guia que los oriente a mejorar su produccion con la finalidad de
posicionarse en el mercado.

Asi mismo, es importante resaltar la participacion que representa el mercado
canadiense en relacion con la pitahaya, por lo que Finca Santa Rosa puede aprovechar
esta tendencia, puesto que Canada es un pais multicultural por lo que introducir un

producto de consumo nuevo puede no ser tan dificil; De igual manera, el crecimiento que



ha tenido la pitahaya en los ultimos afios genera una mayor aceptacion, lo cual representa
una ventaja significativa para Finca Santa Rosa en su comercializacion en mercados
extranjeros.

Por tal razon la propuesta de un modelo de negocios para la Finca Santa Rosa es
importante para propiciar una mejor visiéon y una ruta estratégica, referente a lo que
significa comercializar fuera del pais, asi como conocer las oportunidades de negocios
para la mermelada en el mercado canadiense, dado que se trata de un producto
innovador proveniente de una fruta exoética con muchas propiedades nutricionales y que
ademas es un derivado que apenas se esta abriendo en los mercados extranjeros.

Este modelo permitira a Finca Santa Rosa tener herramientas estratégicas mas
claras para que en un futuro pueda comercializar su producto de mermelada a base de
pitahaya en el mercado canadiense, ademas, conocer las tendencias del consumidor y
nichos de mercado que le permitan determinar la comercializacion de su producto fuera
del mercado nacional y asi mismo adquirir experiencia en temas de comercio
internacional.

Respecto a la pitahaya a nivel nacional, existe poca produccion lo que puede
significar una oportunidad de negocios para Finca Santa Rosa aun mas tratandose de
mermelada de pitahaya y no a la pitahaya como fruta, ante esto cabe resaltar que existe
un reto cuando se trata de comercializar fuera del mercado nacional porque existen
muchos desafios relacionados a la produccion y a la capacidad de abastecer el mercado
canadiense, a causa de que Finca Santa Rosa aun no cuenta con la capacidad de
abastecer un mercado tan grande y exigente.

La Finca Santa Rosa es una empresa familiar constituida por Sra. Selenia
Elizondo Pérez, su esposo y su padre, ellos tres se encargan del cultivo, el cuido, la
recoleccion, la elaboracion y el enfrascado de los productos. Esta pequefia empresa

familiar no solo se limita a producir mermelada de pitahaya, sino que también pitahaya



con otras variantes como por ejemplo las frutas de temporada, ademas también elaboran
yogurt y un aderezo que es a base de pitahaya y especias, haciéndolo ideal para
ensaladas y carnes.

Para desarrollar el modelo de negocios se selecciond la mermelada de pitahaya
que es el producto estrella de la Finca Santa Rosa, basada en la informacion
proporcionada por The Insight Partners (2021), la poblacion canadiense cada dia esta
mas interesada en consumir productos saludables, naturales y la pitahaya al ser una fruta
exotica conocida por su alto valor nutricional creando una alternativa o una segmentacion
del mercado donde podemos introducir la mermelada de pitahaya como producto
elaborado a base de un cultivo organico, baja en azucares, preservantes y sin colorantes,
esto podria posicionarla como una alternativa saludable o gourmet, comparada a otras
mermeladas tradicionales con alto contenido en aziicar que encontramos en el mercado.

Por consiguiente, es importante indicar, que la comercializacion de esta
mermelada a futuro es una gran oportunidad para posicionarse en el mercado
canadiense, mas cuando se trata de un producto innovador, artesanal, nutricional, exético
y llamativo a la vista.

Por ultimo se indican las interrogantes del problema obtenidas de los objetivos
especificos, en primer lugar, se formula la siguiente pregunta: ; Cémo es la situacion
actual de la Finca Santa Rosa, ubicada en Cafias Dulces de Liberia que permita el estudio
de su capacidad de produccion y manejo del cultivo de pitahaya?, seguidamente se
identifica:  Qué se debe considerar para la comercializacion de la mermelada de pitahaya
en el mercado canadiense que facilite el conocimiento de la conducta del consumidor y
sus gustos y preferencias?, asi mismo se plantea: ¢ Cuales son los procesos y
procedimientos para la internacionalizacién y comercializacién hacia el mercado

canadiense?, finalmente, se define: ¢ Por qué se disefiara un modelo de negocios para la



internacionalizacién y comercializacion del producto mermelada de pitahaya por parte de

la Finca Santa Rosa”?.

1.3 Objetivos del estudio

1.3.1 Objetivo General

Proponer un modelo de negocios para la internacionalizacion y comercializacion
del producto mermelada de pitahaya por parte de la Finca Santa Rosa, ubicada en Cafias

Dulces de Liberia, hacia el mercado de Toronto, Canada.

1.3.2 Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacién actual de la Finca Santa Rosa, ubicada en Cafas Dulces
de Liberia que permita el estudio de su capacidad de produccion y manejo del cultivo de
pitahaya.

Analizar los gustos y preferencias relacionadas con las tendencias de consumo de
la pitahaya que facilite el conocimiento sobre la comercializacién de la mermelada de
pitahaya en el mercado canadiense.

Determinar los procesos y procedimientos para la internacionalizacion y
comercializacién hacia el mercado canadiense.

Disefar una propuesta de modelo de negocios, basado en el lienzo Canvas, que
facilite la comprensién de elementos clave para la internacionalizacién y comercializacion

del producto mermelada de pitahaya de la Finca Santa Rosa.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO, CONCEPTUAL Y DE REFERENCIA ORGANIZACIONAL

A continuacién, se adjunta el marco teérico que se define como; el caso de estudio
donde se obtienen y comentan las teorias y estudios previos relacionados al
planteamiento del problema, a través de este se hace un andlisis de los temas y hallazgos
mas importantes en el pasado y se sefala la importancia de la investigacion para ampliar
la informacion actual. (Hernandez, et. al, 2014)

Asi mismo se adjunta el marco conceptual y de referencia organizacional, el cual
tiene como objetivo establecer las bases necesarias para la comprensién y respaldar la
investigacion abarcando conceptos clave, teorias relevantes y modelos, los cuales dan

sustento académico a esta investigacion.

2.1 Marco teédrico

El modelo de negocios es un mapa estratégico que le permitira a la empresa Finca
Santa Rosa tener una vision clara de sus fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas que enfrentan, brindandole la oportunidad de conocerse a si mismo y el
entorno en el que opera.
Por lo que, el modelo de negocios contiene los pilares sobre los cuales se
fundamenta el futuro del negocio, ya que este modelo ayuda a delimitar, en el
sentido estratégico, como se va a operar y de ahi en adelante, una vez el
resultado sea positivo, el modelo de negocio validado debe ser el insumo principal
del plan de negocio, con el fin de que el documento final de dicho plan sea acorde
con la realidad del mercado y con el entorno en el que se encuentra la compania.

(Segun Varela & Zapata, 2015, como se cité en Lozano et al., 2019, p.3)
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Razon por la cual, se selecciona el modelo Canvas desarrollado por Alexander
Osterwalder y Yves Pigneur, en el cual se identifican dos aspectos principales: “El
contexto del mercado y el contexto del negocio” (Lozano et al., 2019, p. 6).

El primer aspecto corresponde al area del mercado en el que se desenvuelve la
empresa, la cual identifica el segmento de clientes y las necesidades que se pretenden
satisfacer, asi como, plantea una propuesta de valor que demuestra lo que hace unica a
la mermelada de pitahaya de Finca Santa Rosa y que no lo pueda ofrecer otra marca. Del
mismo modo, explica el método que se utilizara para llegar al publico meta y el tipo de
relacién que se desea entablar con los clientes; e identificar los recursos que necesitara la
empresa Finca Santa Rosa para obtener ganancias.

Mientras que, el segundo aspecto corresponde al area del negocio, en el que se
identifica todos esos activos y recursos necesarios para financiar la comercializacién de la
mermelada de pitahaya en Canada, asi como numerar las actividades para poner en
marcha el modelo de negocios e identificar los costos totales de operacion.

Todos estos datos son las bases que dan forma a la metodologia Canvas,
permitiendo una evaluacion rapida y agrupando toda la informacion del modelo de
negocios en nueve bloques, los cuales, segun Lozano et al., (2019), corresponden a;
“Segmento de clientes; Alianzas clave; Propuesta de valor; Actividades; Canales; Flujo de
ingresos; Estructura de costos; Recursos clave; y Relaciones con los clientes” (p. 5).

Tomando en cuenta lo que se ha dicho anteriormente, se pretende que el modelo
de negocios proporcione las claves necesarias para internacionalizar el producto de
mermelada de pitahaya de Finca Santa Rosa en el mercado canadiense. Asi mismo, se
espera que el marco metodoldgico Canvas permita identificar las areas en el entorno de la
empresa que presenta una desventaja para comercializacién e internacionalizacion del
producto, asi como evaluar los posibles riesgos que se enfrentan en el mercado

canadiense para posicionar el producto.
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En sintesis, el modelo de negocios por medio de la implementacion de la
metodologia Canvas, tiene como finalidad identificar y explotar las oportunidades de la
Finca Santa Rosa en el mercado canadiense, por consiguiente, la implementacion de la
metodologia Canvas permitira adquirir un panorama mas amplio de los factores internos o
externos que podrian contribuir al desarrollo de una propuesta que genera valor a la
marca Finca Santa Rosa, asi como reconocer las desventajas que refuta la viabilidad del

negocio.

2.1.1 Modelo de negocios: Canvas

En una sociedad con un mercado tan cambiante e influenciado por las tendencias,
la implementacion de metodologias modernas se convierte en una necesidad para tener
una idea clara del mercado que se desea abordar.

De acuerdo con Lozano et al., (2019), la metodologia Canvas “es considerada
como la forma moderna para validar ideas de negocio, que le permita a los
emprendedores mediante un sencillo lienzo de nueve bloques, determinar los factores
considerados claves al momento de estructurar y ejecutar su proyecto empresarial” (p. 3),
por lo que su implementacion ayudara a identificar y conocer el entorno del mercado y el
de la empresa Finca Santa Rosa.

El modelo de negocios basado en el Canvas es un lienzo en donde se refleja 'y
analiza la propuesta de valor, segmento de clientes, relacién con los clientes, canales de
distribucién o comunicacién, actividades claves, recursos clave, alianzas estratégicas,

fuentes de ingreso y estructura de gastos.

2.2 Marco conceptual

Con el objetivo de establecer una conexién entre la teoria y la practica, en el

presente apartado se desarrolla el marco conceptual, el cual aborda los conceptos
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tedricos de las principales variables que seran utilizados a lo largo del modelo de

negocios.

2.2.1 Diagnéstico

Realizar un diagndstico permite determinar las fortalezas y debilidades de una
empresa, es por ello por lo que conocer el concepto y aplicarlo a la Finca Santa Rosa
dara una mejor vision de que areas hay que fortalecer y qué areas presentan debilidades
y como mitigarlas.

Rodrigues (2022), define que "un diagndstico empresarial es una evaluacion de la
gestion, operatividad y funcionamiento de una empresa que tiene como objetivo detectar
sus fortalezas y debilidades para generar estrategias que eleven su bienestar y

desempeno” (parr. 4).

2.2.2 Capacidad de produccién

Se entiende por capacidad productiva el maximo volumen de produccion posible
de determinada nomenclatura y surtido o de procesamiento de materias primas en
la unidad de tiempo, generalmente un afio, con la utilizacion mas racional de los
medios y areas de trabajo disponible y empleando adecuados métodos de
organizacion del trabajo y la produccion, que garanticen la calidad de los
productos fabricados. (Pozo et al., 2010, como se cité en Becerra et al., 2020, p.
66)
La importancia de conocer el concepto antes citado radica en que Finca Santa
Rosa podra determinar con mas claridad cual es la capacidad maxima de produccion en
un periodo dado y determinar si tiene la capacidad para comercializar la mermelada en un

mercado tan grande como lo es el canadiense.
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2.2.3 Procesos y procedimientos

Un proceso es un conjunto de actividades relacionadas entre si que se llevan a

cabo para generar un resultado o producto.

Un procedimiento es un método compuesto por pasos claros y objetivos que

deben seguirse para completar la tarea. (Chen, 2020)

En el proceso se puede apreciar las actividades que se llevan a cabo para la
produccion de la mermelada de pitahaya, desde la cosecha hasta el producto final.

Y el procedimiento son los pasos especificos que debemos seguir de manera
detallada para alcanzar el posicionamiento de la mermelada de pitahaya en el mercado

canadiense.

2.2.4 Comercializacion

Se llama comercializacion al proceso por el cual una empresa u organizacién
genera estrategias de promocion y venta de productos o cualquier tipo de
prestacion de servicio de manera que puedan alcanzar al consumidor de manera
eficaz. Por definicidn, se trata de una actividad enteramente de naturaleza
mercantil. (SDELSOL, 2022, parr. 1)

La comercializacion es el proceso de introducir un nuevo producto en el mercado.

Incluye etapas como produccion, distribucion, marketing, ventas y atencion al cliente.

2.2.5 Conducta del consumidor

Se define como el estudio de las acciones y decisiones que un individuo o grupo
de individuos realizan al buscar, comprar, utilizar, evaluar y desechar productos o
servicios para satisfacer sus necesidades. Esto incluye desde el proceso mental de tomar
una decisién hasta el uso y posterior evaluacion del producto o servicio. (Universidad

Europea, 2024)
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La conducta del consumidor permite a las empresas comprender mejor las
necesidades y deseos de sus clientes, como adaptarse a los cambios en las preferencias
y comportamientos de los consumidores, ayuda a desarrollar estrategias de marketing
mas efectivas, facilita la creacién de productos y servicios que mejor satisfagan las

necesidades de los consumidores.

2.2.6 Gustos y preferencias del consumidor

Segun CEUPE (2023), los gustos y preferencias del consumidor se refieren a las
elecciones individuales que realizan los compradores, influenciadas por sus gustos
subjetivos, necesidades y valores personales al elegir productos y servicios. Estas
preferencias son fundamentales para comprender el comportamiento de compra y la
demanda del mercado.

Cada consumidor tiene gustos y preferencias individuales que cada uno tiene en
cuenta a la hora de seleccionar un producto, servicio o marca. Estas preferencias estan
influenciadas por factores como la calidad percibida, el precio, la conveniencia, la marca,

la reputacion o la innovacion.

2.2.7 Mercado Canadiense

Canada es un mercado muy atractivo para hacer negocios, ya que es considerado
una economia en constante crecimiento y estable, ademas de poseer un alto poder
adquisitivo. Estas caracteristicas constituyen la razén principal por la cual miles de
migrantes se establecen en diferentes regiones del pais, lo que lo convierte en un lugar
rico en diversidad cultural y con una gran variedad de gastronomias.

Segun el Instituto Costarricense de Turismo, ICT (2024), Toronto es una de las
areas urbanas mas pobladas de Canada, con 6.372 millones de habitantes, dos

posiciones por encima de Vancouver. Por lo cual se puede indicar que la empresa Finca
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Santa Rosa enfrenta un mercado muy grande en comparacion con otras regiones del
pais.

Por otro lado, es importante mencionar que Canada posee una gran capacidad
logistica que permite el desplazamiento de mercancias de manera eficiente y rapida,
ademas de una excelente infraestructura que beneficia al comercio internacional.
Reforzando lo anterior, de acuerdo con Sanan (2023, p.10), Canada se encuentra en la
novena posicién en el indice de Desempefio Logistico (LPI), en comparacién con 139
paises, lo que evidencia un desempefio eficiente en términos de infraestructura, gestion y

operaciones logisticas.

2.2.8 Internacionalizacion

“La internacionalizacion de la empresa puede definirse como un proceso mediante
el cual ésta desarrolla una parte de sus actividades (venta de sus productos, compra de
suministros, produccién, etcétera) en otros paises distintos al pais de origen de la
empresa” (Fanjul, 2021, parr. 2).

Relacionando el concepto de internacionalizacién con la Finca Santa Rosa, es
importante ya que esta es una Pyme que aun le falta mucho por crecer y por consiguiente
las probabilidades de Internacionalizar la mermelada es un proyecto a largo plazo, sin
embargo, la visién de toda empresa o emprendimiento siempre es llegar a
internacionalizarse por ello siempre es importante ir conociendo las necesidades de las

personas, el poder adquisitivo y muy importante el mercado al que se quiere llegar.

2.2.9 Fuerza Competitiva de Porter

“Porter’s five forces model identifies the forces that determine the degree of
competition within an industry. This model is one of the most pragmatic strategic

frameworks used today” (Pringle & Huisman, 2011, como se cité en Khurram, 2020).
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Lo anterior cobra especial relevancia al momento de disefiar un modelo de
negocios para la internacionalizacién y comercializacion del producto mermelada de
pitahaya, ya que, se analizara la posibilidad de comercializar por primera vez su producto
en Canada, especificamente Toronto, dado que Finca Santa Rosa posee un potencial
productivo significativo y se considera que, si aprovechara su capacidad al maximo de
produccion y su mercado crece, tienen la posibilidad de incrementar.

Por lo que, las fuerzas de Porter permitiran identificar los productos sustitutos, la
competencia actual, los nuevos competidores entrantes, los clientes y los proveedores.
Teniendo la oportunidad de, ademas, la identificacion de las amenazas y oportunidades
que representa para Finca Santa Rosa introducir su producto en el mercado extranjero,

con la finalidad de desarrollar un modelo de negocios competitivo y eficiente.

2.2.10 Estrategias de las 4 p’s

Las 4Ps se definen como el conjunto de herramientas tacticas integradas en la

estrategia de marketing y que permiten a la empresa crear ese valor afiadido para

su publico objetivo, dando como resultado una toma de decisiones mas asertiva en

relacion con la imagen del producto y su comercializaciéon (Figueroa et al., 2020, p.

315).

Por lo que, las estrategias de las 4Ps estan compuestas por producto/servicio,
precio, plaza y promocion.

Para Finca Santa Rosa es importante conocer estas estrategias para tener una
mejor vision de lo que exige el mercado y determinar los gustos y preferencias de los
clientes, asi como definir un enfoque que se alinee a la mermelada de pitahaya para ser

mas competitivos en el mercado.
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2.3 Marco de referencia organizacional

Antes de profundizar en los detalles del emprendimiento, es importante destacar
que la idea de emprender de parte de la duefia de Finca Santa Rosa, Selenia Elizondo
Pérez, surge gracias a una Capacitacion de Idea de negocios impartida por la Universidad
Nacional De Costa Rica (UNA); Segun comento la propia Sra. Selenia Elizondo Pérez
(comunicacién personal, 24 de abril de 2025), esta formacién fue la clave que impulso el
espiritu de emprendimiento y el deseo de formar un negocio propio.

Ahora bien, la historia de Finca Santa Rosa se remonta al afno 2017, tras un
proceso de reestructuracion, inicié una nueva etapa con un proyecto familiar e
independiente. La decision de reestructurar el proyecto surgié tras la disolucion de una
alianza con dos productores de la comunidad de Canas Dulces, quienes inicialmente
prestaban sus terrenos para el cultivo de pitahaya; sin embargo, tras un desacuerdo en
relacién con el uso del terreno, se decidié que lo mejor era separar caminos.

Posteriormente en agosto del 2017, Selenia Elizondo, en busca de mantener a
flote su emprendimiento, decidio utilizar un terreno de su propiedad ubicado en Hojancha,
Guanacaste, para establecer su emprendimiento familiar e independiente; ese mismo afo,
se sembraron 100 plantas de pitahaya, y en Julio del 2018 se cosecharon los primeros
frutos.

A pesar del éxito del cultivo de pitahaya, el emprendimiento comenzé a enfrentar
un gran reto con la competencia desleal en el mercado nacional, derivado del ingreso
ilegal de la pitahaya proveniente de Nicaragua, por la cercania con la frontera
nicaraguense; esta se vendia a precios muy bajos en comparacion con los precios de la
pitahaya producida en suelo nacional.

Frente a esta situacion, se tomo la decision de innovar para diferenciar su
producto del resto de la competencia, lo que la llevd, en el afio 2019, con ayuda de un

tecndlogo, a desarrollar la primera mermelada de pitahaya de Finca Santa Rosa.
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Seguidamente, decidié desarrollar mas productos derivados de la pitahaya, tales
como: mermelada de pitahaya con mango; mermelada de pitahaya con coco y canela;
mermelada de pitahaya con pifia; yogurt natural con topping de pitahaya; refrescos de
pitahaya; etc.

En la actualidad, Selenia Elizondo, esta registrada como persona fisica en
hacienda, ademas cuenta con un registro de marca de Finca Santa Rosa, n° de registro
324122; lo cual, hasta la fecha, le ha permitido participar en diferentes ferias. Sin
embargo, a pesar de ofrecer un producto innovador por su sabor y su caracter exético,
enfrenta diversos problemas para posicionar su marca en el pais y expandir su clientela.

Uno de los principales problemas que enfrenta Selena Elizondo, duefa de la Finca
Santa Rosa, es la falta de presupuesto y tiempo para patentar la receta de sus productos
derivados de la pitahaya, asi como cumplir con el etiquetado correcto de sus productos.
Lo cual, limitan la comercializacion de los productos como la mermelada de pitahaya en el
mercado nacional, o que representa un problema para aumentar su clientela y el
reconocimiento de su marca Finca Santa Rosa.

Por otro lado, la falta de un sistema de transporte propio para las operaciones de
la empresa limita la logistica del traslado del fruto de pitahaya a las instalaciones donde
procesa y envasa el producto final. También, limita la operacién, ya que depende de la
disponibilidad de este. Es fundamental sefialar que la ausencia de un vehiculo
debidamente registrado para las actividades operacionales de la empresa impide que los
gastos que se generan durante las actividades de la Finca Santa Rosa no sean
considerados como deducibles del impuesto sobre la renta.

Finalmente, la falta de capacitaciones y guias en sus operaciones comerciales por
parte de entidades como PROCOMER vy el MAG han limitado la capacidad de
comercializacion de la Finca Santa Rosa en el mercado nacional, lo cual genera una gran

preocupacion en Selenia Elizondo Pérez, duefia de Finca Santa Rosa.
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

Se presenta el marco metodoldgico el cual se define como un reporte que describe
como se lleva a cabo una investigacion ademas de que aspectos se deben tomar en
cuenta como el enfoque del estudio, disefio utilizado, asi como se obtiene los datos de
estudio y los instrumentos de recoleccién de datos. (Hernandez, et. al, 2014)

En este contexto el marco metodolégico explica la forma en cdmo se llevd a cabo esta

investigacion.

3.1 Tipo de Investigacion

El modelo de negocios responde a una investigacion con enfoque cualitativo, ya
que esta, se define como aquella cuyo propdsito es ayudar a comprender: 1. los
sentidos y las perspectivas de las personas estudiadas, esto es, ver el mundo
desde sus puntos de vista en lugar de acudir, simplemente, al punto de vista
propio del investigador; 2. como estas perspectivas estan definidas por sus
contextos fisicos, sociales y culturales a la vez que, también, contribuyen con la
definicién de esos contextos, y 3. los procesos especificos involucrados en el
mantenimiento o la modificacion de estos fendmenos y relaciones. (Maxwell, 2019,
p. 12)
Por medio de la investigacidn cualitativa se busca analizar la comercializacién de
la mermelada de pitahaya por medio de la interpretacion de la conducta del consumidor y
sus gustos y preferencias en el mercado canadiense, que posteriormente son analizados
con la finalidad de dar respuesta a nuestras hipétesis y disefiar un modelo de negocios
que brinde las bases necesarias a la empresa Finca Santa Rosa en su modelo de

internacionalizacién y comercializacién al mercado extranjero.
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Dentro del enfoque cualitativo, se desarrolla una investigacién de tipo exploratorio,
documental y descriptiva. La investigacion exploratoria se define como aquella
“investigacion inicial que se realiza cuando el tema es poco entendido o no ha sido
claramente definido. Busca identificar patrones, ideas o hipotesis” (Haro et al., 2024, p. 4).
Por lo que, se presente explorar las areas y los problemas de la empresa Finca Santa
Rosa que aun no estan bien definidas con la finalidad de brindar ideas de mejoras que
contribuyan al posicionamiento del producto mermelada de pitahaya en el mercado
canadiense, especificamente Toronto, en un futuro no muy lejano.

Por su parte, la investigacion documental “se basa en el analisis de documentos y
materiales existentes (como libros, articulos, informes, archivos) para obtener informacién
y conocimientos sobre un tema de interés” (Haro et al., 2024, p. 6). Dado que, se accede
a informacion existente y verificada en la red, por medio de libros digitales, articulos
cientificos, materiales digitales de instituciones, etc.; con el objetivo de fortalecer y darle
vida al modelo de negocios de Finca Santa Rosa.

Finalmente, la investigacion de tipo descriptiva “busca describir caracteristicas de
fendmenos o poblaciones, estableciendo asociaciones entre variables sin determinar
causalidad” (Haro et al., 2024, p. 4). Puesto que, se describe el comportamiento del
consumidor, gustos y preferencias. Asi como, los métodos y procedimientos para la
internacionalizacion y comercializacion hacia el mercado canadiense. Al mismo tiempo
gue se ejecutan técnicas como entrevistas y encuestas, estudios de caso, observaciones,

etc.
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3.2 Fuentes de Informacion

3.2.1 Fuentes primarias

Por medio de las fuentes primarias se obtendra informacién relevante de primera
mano referente a la Finca Santa Rosa, instituciones que regulan el comercio e informacion
sobre el mercado canadiense.

Las fuentes primarias se definen como “Aquella que esta directamente relacionada
en términos de tiempo y espacio con el evento, hecho, suceso u ocurrencia que se estudia.
Puede ser el testimonio de personas que participaron en el hecho o lo observaron
directamente...” (Grajales, 2002, como se cité en Sanchez & Molina 2021, p.157).

Las fuentes a utilizar para la obtencion de informacién se basan en una entrevista a
Finca Santa Rosa para conocer sobre la empresa y una entrevista en el mercado

canadiense a través de una persona (contacto clave).

3.2.2 Fuentes secundarias

En el contexto de Finca Santa Rosa, las fuentes secundarias permitiran tener una
mejor vision sobre informacién de otros estudios realizados sobre la pitahaya, del pais al
que se quiere llegar y de un sin fin de informacion que facilitara el desarrollo del modelo de
negocios propuesto.

“Los resultados concretos de la utilizaciéon de las fuentes primarias, es decir, libros,
ensayos, articulos, biografias, monografias, entre otros. Este tipo de fuentes no son de poco
valor, pues son el producto de afos de investigacion histérica” (Grajales, 2002, como se
cité en Sanchez & Molina 2021, p.158).

Las fuentes secundarias utilizadas son consultas de articulos cientificos sobre la
pitahaya y otros temas relevantes, uso de plataformas gubernamentales como
PROCOMER, Oficina de Facilitacion del Comercio con Canada (TFO), Instituto

Costarricense de Turismo (ICT), libros e informes.
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Seguidamente se presenta el andlisis relacionado de los objetivos especificos con

las fuentes de informacion.

Tabla 1.

Fuentes utilizadas en cada uno de los objetivos especificos planteados

Objetivo Especifico

Fuentes Primarias

Fuentes
Secundarias

Diagnosticar la situacion actual
de la Finca Santa Rosa,
ubicada en Canas Dulces de
Liberia que permita el estudio
de su capacidad de produccion

Entrevista a la propietaria de Finca

Santa Rosa, Selenia Elizondo.

Articulos cientificos,
informes y otros
documentos sobre
la produccion y
manejo de pitahaya.

y manejo del cultivo de
pitahaya.
Analizar los gustos y Entrevista aplicada a un Articulos sobre

preferencias relacionadas con
las tendencias de consumo de
la pitahaya que facilite el
conocimiento sobre la
comercializacion de la
mermelada de pitahaya en el
mercado canadiense.

emprendedor en el mercado
canadiense que comercializa
mermelada.

tendencias de
consumo, estudios
de mercado y datos
relevantes de
PROCOMER.

Determinar los procesos vy
procedimientos para la
internacionalizacion y
comercializacion  hacia el

mercado canadiense.

Entrevista a Finca Santa Rosa
enfocada en los procesos de
produccion y la capacidad de
produccion.

Consultas en
instituciones como
PROCOMER, TFO
y documentos sobre
el mercado
canadiense.

Disefiar una propuesta de
modelo de negocios, basado

en el lienzo Canvas, que
facilte la comprensién de
elementos clave para la
internacionalizacion y

comercializacion del producto
mermelada de pitahaya de la
Finca Santa Rosa.

Informacion obtenida por medio de

entrevistas y encuestas a Finca
Santa Rosa.

Lectura de articulos
y libros sobre
modelos de
negocios, Canvas y
estudios
académicos.
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Elaboracion propia a partir de objetivos especificos, 2025

3.3 Técnicas de investigacion

Las técnicas de la investigacion son métodos para recolectar, procesar,
almacenar, comunicar y utilizar datos para resolver problemas o tomar decisiones. Estas
técnicas pueden ser manuales o automatizadas, y abarcan desde la simple recopilacién
de informacion hasta la creacién de sistemas complejos de informacién. (Galvan, 2024)

En este punto damos a conocer las herramientas que vamos a utilizar para recabar

la informacion y obtener datos relevantes de la investigacion:

3.3.1 Observacion:

Constituye un proceso clave dentro de este enfoque investigativo. Observar no se
limita a mirar pasivamente; implica una atencion voluntaria, selectiva e inteligente, guiada
por un objetivo claro que permite captar los detalles significativos de los hechos o

comportamientos en un escenario determinado.

3.3.2 Entrevistas a Profundidad:

En el contexto de la investigacion cualitativa, la entrevista en profundidad
representa una técnica fundamental, ya que se basa en el uso del lenguaje como medio
universal de interaccién social. Esta técnica implica una conversacion planificada entre
dos personas con un propodsito especifico: mientras el entrevistado expone su perspectiva
sobre un tema determinado, el entrevistador escucha, registra e interpreta esa vision

particular.

3.3.3 Analisis de Documentos:

En la fase de analisis de datos, el investigador examina detalladamente los
materiales recogidos, identificando patrones, temas recurrentes y significados

emergentes. Se utilizan herramientas como el analisis de contenido o el analisis tematico,
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que permiten organizar la informacién y descubrir estructuras subyacentes en el discurso

o comportamiento de los participantes.

3.3.4 Analisis de Casos:

El analisis de contenido también juega un papel relevante, pues permite trabajar
con registros de hechos obtenidos mediante diversos medios. Dispositivos como camaras
fotograficas, teléfonos maoviles, grabadoras y otros recursos tecnoldgicos sirven para
capturar imagenes, voces y sonidos, los cuales se convierten en fuentes valiosas de
evidencia dentro del proceso de investigacién cualitativa.

Un estudio de caso en investigacion cualitativa es una estrategia de indagacién
que implica una investigacion en profundidad de un fenémeno en su contexto real. Ofrece
a los investigadores la oportunidad de comprender en profundidad detalles intrincados
que podrian no ser tan evidentes o accesibles mediante otros métodos de investigacion.

(ATLAS.i, s.f.)

3.4 Procedimiento de investigacion

En la investigacion se efectuan procedimientos para obtener una mejor percepcion
de la situacion que estamos evaluando. Para lograrlo, se recurre al uso de herramientas
como entrevistas en profundidad, observaciones y el analisis de contenido, que permiten
una aproximacion cercana a los sujetos de estudio.

En la recoleccion de datos dependiendo de los objetivos, se pueden aplicar
entrevistas, realizar observaciones en el entorno natural de los participantes o revisar
documentos y materiales existentes. Esta informacion se convierte en la base para el
analisis posterior.

En la fase de analisis de datos, el investigador examina detalladamente los
materiales recogidos, identificando patrones, temas recurrentes y significados

emergentes. Se utilizan herramientas como el analisis de contenido o el analisis tematico,
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que permiten organizar la informacién y descubrir estructuras subyacentes en el discurso
o comportamiento de los participantes.

La interpretacién de los datos representa un momento clave del proceso. Aqui,
mas alla de la descripcion, se busca comprender los significados profundos de lo
expresado por los participantes, considerando su contexto social, emocional y cultural.
Esta etapa permite al investigador dar sentido a los hallazgos y construir una comprension
rica y matizada del fenébmeno en estudio.

Finalmente, en la presentacion de resultados, la informacion se organiza de
manera clara y coherente, resaltando los hallazgos principales. A menudo se recurre a
narrativas detalladas y a citas textuales de los participantes, lo que no sélo da voz a sus
experiencias, sino que también fortalece la credibilidad del informe y su valor
interpretativo. Este enfoque de investigacion permite obtener una mirada integral y
significativa sobre temas complejos de la realidad humana. Segun Qualtrics (2023), la
investigacion cualitativa se centra precisamente en explorar y comprender el
comportamiento humano desde dentro, a través de un proceso reflexivo, flexible y

profundamente interpretativo.

3.4.1 Observacion:

Durante este proceso de investigacion observamos el comportamiento de la
poblacion canadiense, como sus habitos alimenticios han ido cambiando en el transcurso
de los anos, valorando los productos mas naturales y nutricionales, donde el objetivo es
tener habitos alimenticios mas saludables. Este fendmeno puede ser debido a que se

comenzo a hacer conciencia o también por la influencia cultural que existe en Canada.



27

3.4.2 Entrevista a Profundidad:

Para este punto se realizaron tres entrevistas, a la sefiora Selenia Elizondo de la
Finca Santa Rosa, creadora de la mermelada de pitahaya. Durante la entrevista ella nos
detalla como inicio en el negocio, los desafios que enfrentd y sus planes a futuro.

También se realizé una entrevista a una representante de PROCOMER, la
Licenciada Fabiola Hidalgo, donde nos brindé informacion sobre las capacitaciones,
acompafiamientos y los requerimientos para exportar.

Por ultimo, en Canada se realizé una entrevista a una persona distribuidora de

mermeladas, donde nos otorgd detalles del consumidor canadiense.

3.4.3 Analisis de Documentos:

Para el desarrollo de la investigacidon sobre la comercializacion de mermelada de
pitahaya hacia el mercado canadiense, se llevo a cabo un analisis documental donde se
recopild informacién importante de diversas fuentes. Se realizaron entrevistas a personas
e instituciones de relevancia para la investigacion clave del proceso productivo y
comercial, lo que proporcioné datos cualitativos valiosos sobre la realidad del cultivo,
procesamiento y comercializacion del producto. Ademas, se consultaron fuentes
secundarias provenientes de sitios web oficiales, bases de datos académicas y
organismos internacionales confiables, lo cual permitié complementar y validar la

informacion obtenida.

3.4.4 Analisis de Casos:

Para el analisis de caso hicimos uso de herramientas tecnolégicas como llamadas
telefénicas para realizar entrevistas, grabaciones autorizadas por la persona entrevistada,

correos electronicos y fotografias.



3.5 Sujetos de investigacion

Los sujetos de estudio para esta investigacion son los siguientes:

Empresa Finca Santa Rosa.

PROCOMER.

Mercado canadiense.

3.6 Relaciones e interrelaciones de las categorias de investigacion

A continuacién, se presentan las relaciones e interrelaciones de las variables

identificadas en el presente trabajo de graduacion.

Figura 1

Relaciones e interrelaciones de las categorias

Situacion actual
de la empresa

Capacidad de
produccion

Manejo del cultivo

Gustos y
preferencias

Tendencias de
consumo

Comercializacion

Procesos y
procedimientos

Internacionalizacién
y comercializacion

Modelo de
negocios

Elementos clave
parala
internacionalizacion

Elaboracién propia basada en objetivos especificos, 2025

3.7 Tabla de congruencia
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La tabla de congruencia constituyé el hilo conductor para el cumplimiento de cada

objetivo propuesto en esta investigacion, explicando sobre los productos que se

obtuvieron y la fuente de donde se generd la informacion.



Tabla 2

Matriz de congruencia: Objetivo 1
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Pregun Objetivo Pregunt Objetivo  Actividad Fecha Responsa Productos Técnica Instrumen
ta general a especific es actividades ble esperados to
princip especifi o Fin
al ca
¢Cémo  Proponer un ¢,Cémo Diagnostic  Realizar 18 Equipo Conocer la Entrevista Guia con
seriala  modelo de esla arla una de investigad  situacion semiestructur  preguntas
propue negocios situacién  situacion entrevista agost or actual de la ada
sta para la actual de  actual de ala ode empresa, Guia de
paraun internacionali la Finca la Finca propietari 2025 costo de Observacién  observacio
modelo  zaciény Santa Santa a. produccion, n
de comercializac  Rosa, Rosa, eficiencia 'y
negocio  ion del ubicada ubicada manejo del
S para producto en en Cafnas Poner en cultivo de
la mermelada Canfas Dulces de  practica la pitahaya.
internac  de pitahaya Dulces Liberia técnica de Comprobar y
ionaliza  por parte de de que observaci confirmar su
ciony la Finca Liberia permitael  6n deseo para la
comerci  Santa Rosa, que estudio de internacionali
alizaci6  ubicada en permita su zacion y
ndela Cafas Dulces el capacidad  Document comercializac
mermel  de Liberia, estudio de ar todo el i6n en el
ada de hacia el de su produccié  proceso. extranjero de
pitahay = mercado capacida ny su producto.
adela canadiense. dde manejo Recopilar
Finca producci  del cultivo informacion
Santa ony de sobre el
Rosa manejo pitahaya. FODA,
en el del ademas
mercad cultivo informacion
o de complementa
canadie pitahaya ria para las
nse? ? fuerzas de
Porter,
PESTEL y
perfil del
consumidor al
que desea
llegar.

Elaboracién propia, 2025



Tabla 3

Matriz de congruencia: Objetivo 2

30

Pregunta Objetivo Pregunta Objetivo Activida Fecha Respo Productos Fuente Informan Método Técnica Instrume
principal general especific especifico des actividades nsable esperados de te nto
a Inicio Fin informac
ion
¢, Cémo Proponerun  ;Qué se Analizar la Realizar 19 de 29 de Equipo Informacion Fuentes PROCOM Cualitati  Entrevista Guia con
seria la modelo de debe comercializa una agosto  agosto investig secundaria secundar ER VO semiestruct pregunta
propuesta negocios considerar cion de la entrevist  de de ador sobre el ias urada S
para un para la para la mermelada aala 2025 2025 mercado Funcionar
modelo de internaciona  comerciali  de pitahaya  propietar canadiense, io Analisis de Libros,
negocios lizacion y zacionde enel ia. en especial comercial contenido paginas
para la comercializa la mercado de Toronto, web,
internaciona  cién del mermelad  canadiense enfocada en repositori
lizacion y producto ade que facilite Poner en la conducta os web
comercializa mermelada pitahaya el practica del
cion de la de pitahaya  enel conocimient  la consumidor
mermelada por parte de  mercado odela técnica y sus gustos
de pitahaya la Finca canadiens  conducta de y
de la Finca Santa Rosa, e que del observac preferencias
Santa Rosa  ubicada en facilite el consumidor  ién .
en el Cafas conocimie y sus gustos Con esta
mercado Dulces de nto de la y informacion
canadiense Liberia, conducta preferencias  Docume se espera
? hacia el del ntar todo desarrollar
mercado consumid el la propuesta
canadiense. ory sus proceso. del modelo
gustos y de
preferenci negocios.
as?

Elaboracion propia, 2025



Tabla 4

Matriz de congruencia: Objetivo 3
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Pregu Objetivo Pregunta Objetivo Activida Fecha Respons Productos Fuente Informan Método Técnica Instrume
nta general especifica especifico des actividades able esperados de te nto
princi Inici Fin informac
pal o ion
¢ Com Proponerun  ;Cudles son Determinar los  Realizar 01 12 Equipo Informacion ~ Fuentes Propietari  Cualitati  Entrevista Guia con
oseria modelo de los procesosy  procesosy una de de investiga secundaria primarias a VO semiestruct pregunta
la negocios procedimiento procedimiento  entrevist septi  septi  dor y primaria y urada S
propue parala s para la s para la aala embr embr sobre los Fuentes PROCOM
sta internaciona internacionaliz  internacionaliz  propietar ede e de procesos y secundar ER Analisis de Libros,
para lizacion y aciény aciény ia. 2025 2025 procedimien ias contenido paginas
un comercializa comercializaci  comercializaci tos para la Funcionar web,
model cion del 6n hacia el 6n hacia el Poner en internaciona io repositori
ode producto mercado mercado practica lizacion y comercial os web
negoci mermelada canadiense? canadiense. la comercializa
0s de pitahaya técnica cion hacia el
parala por parte de de mercado de
interna  la Finca observac Toronto,
cionali  Santa Rosa, i6n Canada.
zacion  ubicada en
y Cafas Docume
comer  Dulces de ntar todo
cializa Liberia, el
cion de hacia el proceso.
la mercado
merme  canadiense.
lada
de
pitahay
adela
Finca
Santa
Rosa
en el
merca
do
canadi
ense

Elaboracién propia, 2025



Tabla 5

Matriz de congruencia: Objetivo 4
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Pregu Objetivo Pregunta Objetivo Activida Fecha Respons  Productos Fuente Informan Método Técnica Instrume
nta general especifica especifico des actividades able esperados de te nto
princi Inici Fin informac
pal o ion
¢, Coém Proponerun  ;Por qué se Disefiar un Realizar 16 30 de Equipo Con la Fuentes Propietari  Cualitat  Entrevista Guia con
oseria modelo de disefiara un modelo de una septi  septie investiga  informacién primarias a ivo semiestruct  pregunta
la negocios modelo de negocios para  entrevist embr mbre dor recopilada y urada S
propue parala negocios para la aala ede de al cumplir Fuentes PROCO
sta internaciona la internacionaliz  propietar 2025 2025 con los secundar MER Analisis de Libros,
para lizacion y internacionaliz  aciény ia. objetivos 1 ias contenido paginas
un comercializ ~ aciony comercializaci y 2, se Funcionar web,
model acion del comercializaci  6n del Poner elabora una io repositori
ode producto 6n del producto en propuesta comercial os web
negoci mermelada producto mermelada de  practica de un
0s de pitahaya  mermelada de pitahaya por la modelo de
parala porparte de pitahaya por parte de la técnica negocios
interna  la Finca parte de la Finca Santa de para la
cionali  Santa Rosa, Finca Santa Rosa. observa internaciona
zacion  ubicada en Rosa? cion lizacion y
y Cafas comercializ
comer  Dulces de Docume acion de la
cializa Liberia, ntar todo mermelada
cion hacia el el de pitahaya
dela mercado proceso. en Toronto,
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CAPITULO IV

ANALISIS DE LOS DATOS

El presente capitulo tiene como objetivo analizar e interpretar todos los aspectos
considerados durante la recoleccion de datos. Esta parte constituye una parte clave de la
investigacion para el desarrollo del modelo de negocios, ya que aporta evidencias que

sustentan la investigacion final.

4.1 Resultados de la entrevista a la persona propietaria de la empresa:

La entrevista se realizé el 19 de agosto de 2025, a Selenia Elizondo,
propietaria Finca Santa Rosa.

Durante la entrevista con Selenia Elizondo indicé que la iniciativa de Finca Santa
Rosa nacié en un ano con afectaciones por el fenédmeno del nifio, ahi surgié la idea de
producir una fruta que resistiera al cambio climatico en Guanacaste, ademas mencioné
que al ano que se empez6 a tener produccion se ided procesar la pitahaya, también
resalta que la empresa tiene un alto valor y amor por la tierra, el cultivo y por la
conservacion, indicando que estos valores se evidencian desde la siembra hasta el
proceso del producto final para la venta.

Asi mismo se identificaron los elementos diferenciadores del producto donde
destaca que es un producto que cultivan ellos mismos, conocen toda su trazabilidad, lo
cual les permite confirmar con certeza que el producto es libre de pesticidas y
agroquimicos debido al manejo que se le da a la plantacién siendo asi un producto
organico y también es artesanal hecho a mano recalcando que son diferenciadores que
conociendo el proceso y la historia de la empresa se pueden identificar como el sabor, el

color, aroma y textura.
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Por otro lado, al consultarle sobre las oportunidades de aprovechamiento por parte
de la empresa expres6 que como emprendedor tienen bastantes oportunidades como las
capacitaciones, la formalizacién que es parte del proceso formativo que se obtienen con el
Instituto Nacional de Aprendizaje (INA), programas especificos de las universidades que
permiten visualizar las necesidades de la empresa para ir trabajando en ello, otra
oportunidad que planteé son las ferias de artesanos y feria de emprendedores donde se
puede participar, exponer el producto y dar pruebas dando revelando que estas
oportunidades permiten a la gente conocer mas sobre la empresa y el producto.

También, a lo largo de la entrevista la propietaria revelé que no cuenta con una
estrategia para mejorar sus ventas, se basa unicamente en lo poco que sube en redes
sociales y la participacién de las ferias.

Ahora bien, al ser consultada sobre los objetivos del negocio dio a conocer que
hay varios y todos tienen que ver con formalizacion, sefialé que entre ellos esta sacarle el
registro sanitario a cada producto, colocar los productos en un punto de venta estratégico,
mejorar la etiqueta y codigos de barras, también anuncié que esta trabajando en controles
y protocolos e incluir un nuevo sabor de mermelada, por otro lado, afirmé que en objetivos
de infraestructura cuenta con muchos.

Con respecto a la manera de atraer clientes, Selenia Elizondo revelé que
principalmente se da por recomendacion, ademas, declaré que le falta agresividad en lo
que son las redes sociales debido a que son una debilidad que posee.

Por otro lado, en la entrevista se identificd que la oferta para ser Unica debe
diferenciar su producto de los demas, manifesté que le gusta que las personas conozcan
de donde vienen, sus valores e identifique que todo se hace con mucha pasion, con

mucho amor y que se expone como un emprendimiento familiar ante sus clientes.
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Mientras en relacion con la fidelizacion, indicé que considera que siempre va de la
mano con el seguimiento a los clientes de cdmo les fue con el producto, que le gusto, que
no le gusto, que se puede mejorar, sin embargo, sefialdé que es algo que casi no hace.

Dentro de la entrevista la propietaria expres6 que ella ve su negocio en un futuro
formalizado, teniendo productos en puntos estratégicos de venta, con un cuarto con
utensilios solo para el emprendimiento, con mas personas que les pueda dar trabajo
sobre todo mujeres jefas de hogar revelé que quisiera en algun momento tener la
posibilidad de emplear y poder ayudar a otras mujeres.

Del mismo modo, a través de la entrevista se reveld que uno de los beneficios de
comprar sus productos es que esta llevando un producto de calidad, que puede conocer
de boca de los productores qué contiene, qué beneficios le puede aportar a su salud, qué
usos le puede dar al producto ademas comentd que practicamente no tiene competencia
similar aqui en la region.

Ademas, Selenia Elizondo mencion6 que para Finca Santa Rosa el cliente
potencial es una persona innovadora que le guste probar cosas nuevas y que se sienta
atraido por lo exdtico, atraido por dejar una huella verde en su consumo, que le guste los
productos de calidad y sepa diferenciar la calidad, por otra parte, hizo saber que ha
identificado como cliente potencial a las mujeres.

Por ultimo, al finalizar la entrevista se le consulté cédmo deseaba llegar a sus
clientes, a lo que planteé llegar por medio de recomendacion, a través de redes sociales,
WhatsApp, de boca en boca, en ferias con degustaciones ademas subrayo que si la
invitan a programas de radio o televisién participa porque son oportunidades para que la

gente conozca el producto y conozca la historia de Finca Santa Rosa.
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4.2 Resultados de la entrevista a la persona relacionada con el comercio nacional:

La presente entrevista se realizé el 22 de agosto de 2025 a la Licenciada
Fabiola Hidalgo, promotora del comercio en Costa Rica, PROCOMER,

Durante la entrevista, la licenciada Fabiola Hidalgo sefialé que la mision de
PROCOMER consiste en promover el comercio exterior y facilitar la conexién de los
emprendedores mediante la creacion de oportunidades de negocio.

Seguidamente al ser consultada sobre los sectores o tipos de empresas que
reciben apoyo, la licenciada Fabiola Hidalgo explicé que no existe ningun tipo de
discriminacién, ya que PROCOMER brinda respaldo a todos por igual. En este sentido,
destaco que la institucién trabaja con empresas del sector agricola, de industrias
especializadas, de alimentos y de servicios.

Con respecto a los servicios que brindan a los negocios que desean exportar o
internacionalizar su producto, la licenciada Fabiola Hidalgo menciond que la cartera de
servicios que ofrece PROCOMER es muy amplia. Entre ellos destaco la asesoria al
acceso a mercados internacionales.

Asi mismo, sefalé6 que PROCOMER ofrece asesoria en materia logistica. En
cuanto a la asesoria financiera, explicé que la institucion no la brinda de manera directa;
no obstante, pone a disposicién programas que facilitan el acceso a financiamiento.

También manifesté que la institucion ofrece programas de formacion y
capacitacion en marketing internacional, los cuales se promocionan a través de la pagina
web de PROCOMER. Sin embargo, explicéd que para acceder a estas capacitaciones el
interesado debe iniciar el proceso realizando el “test de exportador”, disponible en linea.
Este diagndstico funciona como un filtro para identificar la capacidad de la empresa para
exportar o, en su defecto, determinar si deberia ser atendida por otras instituciones como

el INA o el MEIC. En caso de que la empresa no califique, se les redirige a dichas
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entidades; pero si logra aprobar el test, entonces puede acceder al portafolio completo de
servicios, incluidas las capacitaciones mencionadas.

Por otro lado, destacé que las pequefias y medianas empresas (pymes) son las
que mas aprovechan los servicios que ofrece la institucion, ya que encuentran en
PROCOMER un aliado estratégico para impulsar su crecimiento y acceder a nuevos
mercados.

Seguidamente al ser consultada sobre el proceso de evaluacidon implementado
para determinar si una empresa esta preparada para la internacionalizacion o
comercializacion, indicé que esto se realiza a través del “test de exportador” y del
diagnéstico interno de la empresa. También afirmé que la institucion ofrece
acompanamiento personalizado y programas colectivos a los negocios.

Con respecto a la seleccién de los negocios que participan en ferias, misiones y
eventos, comento que, como primer paso, se realiza el lanzamiento de una invitacion a las
empresas, quienes cuentan con un tiempo limitado para postularse. Posteriormente, se
lleva a cabo la revision de las solicitudes por un comité evaluador, el cual aplica criterios
técnicos para la seleccion. A partir de estos criterios, se determina qué empresas pueden
participar en las ferias y cuales no.

Finalmente, se le pregunto por la forma en que miden el impacto de sus
programas de apoyo a la internacionalizacion o comercializacién fuera del pais, a lo cual
respondioé que el impacto de estas acciones se mide a través de las oportunidades de
negocio que se generan en cada evento. Dichas oportunidades se valoran con base en la
informacion que reporta el empresario y considerando las expectativas de cierre de

negocios en términos del valor de la exportacion.
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4.3 Resultados de la entrevista a la persona relacionada a el mercado canadiense:

La presente entrevista se realizé el 27 de septiembre de 2025 a la sefora
Angie Ross propietaria de la empresa That’s my Jam Canada.

Durante la entrevista Angie Ross comenta que la idea de hacer mermelada fue en
la cocina de su casa durante las festividades, ya que usualmente ponen tablas de
charcuterie, es una especie de tablas que llevan diversos embutidos, frutas, quesos y por
supuesto mermelada, y asi es como todo empezd con financiamiento propio.

Indica que siempre hay personas que buscan de sabores tradicionales como la
fresa, arandanos (blueberry) y frambuesa (raspberry), ademas que son frutas locales, sin
embargo, sus productos son muy diversos, como su hueva mermelada a base jalapefio la
cual llama la atencion y ha tenido aceptacion en el mercado. Otro factor importante es que
sus posibles compradores le preguntan si sus productos son endulzados con azucar, ella
les hace saber que utiliza miel o incluso jarabe de maple, lo cual es muy normal para
endulzar.

Se le pregunta a Angie Ross en qué lugares comercializa sus productos y
responde que generalmente asiste a ferias y mercados locales como “Duncan Farmers
Market”, menciona que entrar a una cadena de supermercados es muy dificil y las
regulaciones son muy estrictas, sin embargo, se siente satisfecha asistiendo a ferias, ya
que tiene un contacto mas directo con el cliente y puede hablar sobre el nacimiento de su
empresa y los ingredientes que cosecha en su finca.

En la entrevista menciona que los meses con mayores ventas son de junio a
septiembre, ya que el clima es propicio y es cuando hay mas ferias a las que puede
asistir, menciona que para el otofio incluso tiene sabores de temporada como manzana
con canela o de calabazas especiadas que utilizan mucho en Halloween para los pumpkin
pie. Los meses de noviembre y diciembre son atareados, ya que compran mermelada

para consumo propio, obsequiar en accidén de gracias o en navidad. Para esta época es
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cuando sus redes sociales como Instagram y Facebook se saturan, usualmente solo ella
las maneja, pero cuando el trabajo la excede su esposo le ayuda a responder y tomar

pedidos.

4.4 Analisis FODA

Fortalezas:

La pequena empresa cuenta con un terreno optimo para el cultivo y la produccion
de pitahaya.

Cuenta con una alta capacidad de produccién, superando los 400 kilogramos
aproximadamente.

Cuenta con el potencial para expandir su cultivo e introducir nuevas variedades de
pitahaya.

Oportunidades:

Existe un alto potencial para diversificar la oferta mediante el desarrollo de nuevos
productos a base de pitahaya, asi como la creacion de combinaciones innovadoras con
otras frutas.

Si la demanda de la mermelada de pitahaya aumenta, la pequefia empresa cuenta
con la capacidad de ampliar su volumen de produccion.

El auge de la pitahaya en las tendencias de consumo mundial, gracias a sus
propiedades saludables y nutritivas, constituye una oportunidad para posicionar la
mermelada de pitahaya como un producto diferenciado y de alto valor en mercados
internacionales, aprovechando el interés de los consumidores que buscan productos con
beneficios para la salud, amigables con el ambiente y éticos.

Poca competencia en el nicho de mercado de mermeladas exéticas elaboradas a
base de pitahaya, lo cual representa un valor agregado y de diferenciacion para Finca

Santa Rosa.
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Debilidades:

El producto no posee un sistema de etiquetado que muestre la informacion
nutricional lo cual limita el acceso a nuevos mercados, puede generar problemas legales
si se vende sin cumplir con las normativas sanitarias e implica el riesgo de proyectar una
imagen de desconfianza por la falta de dicha informacion.

La falta de asesoria en temas contables dificulta el manejo adecuado de los
procesos tributarios a los que esta sujeto la Finca Santa Rosa, ya que compromete la
transparencia de la actividad comercial y aumenta el riesgo de inconsistencias en el
proceso contable.

La pequeiia empresa no posee un vehiculo propio para sus actividades
empresariales, lo que limita sus procesos logisticos y operativos.

Amenazas:

Posibilidades de sufrir dafios en la plantacién debido a la introduccion de plagas
como consecuencia de la entrada ilegal de pitahaya al territorio nacional, asi como a los
cambios repentinos en las condiciones climaticas del territorio provocados por la
naturaleza o actividades humanas.

La presencia de competencia nacional en diferentes productos a base de pitahaya,
junto con empresas internacionales posicionadas en el mercado canadiense, representan
una amenaza para Finca Santa Rosa, ya que podria afectar el posicionamiento y la
competitividad de la mermelada de pitahaya.

La produccién de pitahaya organica depende de una escasa oferta de insumos
organicos, especialmente para este tipo de frutos, lo que genera dependencia en un unico

proveedor.
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4.5 Analisis de las Fuerzas competitivas de Porter

Amenaza de nuevos entrantes (Moderada): La creciente en el consumo de
pitahaya en el mercado canadiense lo pone en el foco de los productores de esta fruta,
atrayendo nuevos competidores.

Sin embargo, las barreras regulatorias como lo es la licencia Safe Food for
Canadians (SFC) para importar y cumplimiento de etiquetado bilingue (inglés/francés).
(Agencia Canadiense De Inspeccién De Alimentos, 2025)

Poder de los proveedores (Moderada): La pitahaya es una fruta estacional y
muy dependiente del clima, su produccién no se da de forma prolongada. Ademas,
también se debe tener en consideracion los proveedores de envases, etiquetado,
embalaje, los costos y disponibilidad. (Growth Market Reports, 2025)

Poder de los compradores (Alta): El consumidor tiene alternativas (mermeladas
tradicionales, mantequillas de nuez, miel, entre otras).

Para que el consumidor elija el producto este debe presentarse indicando atributos
unicos como seria fruta tropical, bajo en azlcares y preservantes, donde se justifique el
porqué de su precio final.

Amenaza de sustitutos (Alta): Los sustitutos utilizados mayormente por la
poblacion canadiense para acompafar el desayuno o las meriendas y que son bastante
consumidos lo es la miel, mantequilla de mani, el jarabe de maple, incluso otros tipos de
mermeladas como las de fresa, blueberries, albaricoque entre otros.

Rivalidad entre competidores (Moderada): Es bien conocido que el mercado de
mermeladas en Canada esta dominado por grandes cadenas como lo son Loblaw, No
Frills, Sobeys, FreshCo, Metro, Super C, Walmart y Costco, lo que se traduce en una

fuerte competencia por precio y promocion.
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Ademas, en la categoria premium compiten marcas importadas ejemplo la marca
francesa Bonne Maman, que ofrece opciones saludables, baja en azucares y

preservantes. (Growth Market Reports, 2025)

4.6 Analisis P.E.S.T.E.L

Aspectos politicos:

Estabilidad politica: Segun el ranking de la revista Forbes Ecuador (2024), de las
mejores economias tomando en cuenta paises de Norteamérica y Centroamérica, Canada
ocupa el puesto 2 de la lista por otro lado segun el indice de Percepcién de la Corrupcion
(Transparency International, 2023), de 180 paises en temas de corrupcion Canada ocupa
el puesto numero 15, esto indica que posee una tasa baja en temas de corrupcion y
estabilidad politica lo que para Finca Santa Rosa se puede considerar un buen destino
debido a su estabilidad y baja corrupcion.

Relaciones internacionales: Canada cuenta con un TLC con Costa Rica desde el
afno 2002 y ademas también tiene TLC con paises centroamericanos como Panama y
Honduras, ademas un TLC con Estados Unidos y México (T-MEC), también es miembro
del G7 y la OCDE. Tener un TLC con Canada permite el aprovechamiento de reduccion
arancelaria (Gobierno de Canada, s.f.).

Politicas gubernamentales: En temas de IED Canada posee una sélida base que
garantiza estabilidad politica y econdmica y mano de obra calificada. En este contexto las
politicas gubernamentales de Canada lo hacen ser atractivo para IED lo que lo para Finca
Santa Rosa es beneficioso ya que se visualiza como una economia estable y en
crecimiento (Departamento de Estado de los Estados Unidos, 2024).

Aspectos econdmicos:

PIB y estabilidad econémica: Cuenta con un PIB DE $2.23 mil al afio 2025

segun datos del FMI, ademas esta dentro del ranking de las 10 mayores economias del
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mundo con el puesto nimero 9 lo que indica que Canada es una economia estable y en
crecimiento siendo asi un atractivo para comercializar la mermelada de pitahaya
(FocusEconomics, 2024).

Inflacién moderada: Tras la pandemia la tasa de inflacion se vio afectada tras
afios de equilibrio entre los picos anuales segun datos del Banco Mundial, para el afo
2020 se registré una tasa de 0.7 con un aumento elevado para el afio 2022 con una tasa
de 6.8 sobrepasando la ultima tasa mas alta registrada para el afio 1991 con 5.6, sin
embargo la tasa ha minorado en los ultimos 2 afios registrando al aiio 2024 una tasa de
2.4, en torno a esto se puede destacar la labor del gobierno por mejorar la economia tras
las adversidades resaltando asi que la mermelada de pitahaya estaria incursionando en
un pais competitivo como lo es Canada (Banco Mundial, 2024).

Tipo de cambio: El délar canadiense depende mucho del precio del petréleo ya
que es la mayor exportacion de Canada ademas también se ve afectado ante la caida del
dolar estadounidense debido a la inflacion, la economia canadiense se esta viendo
afectada debido a estas situaciones y el aumento de aranceles por parte de Estados
Unidos (Gibson, 2025). Ante este panorama se puede ver afectada la comercializacién de
mermelada de pitahaya debido a la volatilidad del délar canadiense.

Aspectos sociales:

Poblacién diversa: La poblacion canadiense es muy diversa debido a las
inmigraciones desde la década de 1970 asi lo resalta Marger (2025).

En el censo de 2021, el 14,7 % de la poblacién se identific6 como de ascendencia
inglesa, el 12 % como escocesa y el 12 % como irlandesa, quienes se identificaron como
de origen étnico francés representaron el 11 % de la poblacién, cuenta con alta tasa
inmigracion y multiculturalismo como también pueblos indigenas. (parr. 2)

La diversidad cultural de Canada puede jugar un papel importante para

Finca Santa Rosa ya que cuenta con una poblaciéon variada desde europeos,
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asiaticos y latinoamericanos los cuales pueden tener tendencias de consumo de
pitahaya.

Alto nivel educativo: Canada se encuentra dentro de los 5 paises con mejor
sistema educativo, sobresalientes en lectura y ciencias tiene una tasa de alfabetizacion
del 99% y el 60% de los adultos han completado la educacion superior, en conclusion,
para Finca Santa Rosa puede ser representar una oportunidad ya que al tener un alto
nivel de escolaridad también hay muchas probabilidades de acceso a mejores trabajos y
por ende un mejor poder adquisitivo (Global Citizen Solutions, 2025).

Conciencia social: Canada busca promover sociedades inclusivas e igualitarias
en temas de promocion y proteccion de los derechos humanos, acceso equitativo sin
brechas de género, participacion de la vida publica y garantizar el acceso a servicios
publicos generalizados (Global Affairs Canada, 2025). En este contexto si Finca Santa
Rosa puede incursionar en el mercado canadiense como un producto hecho por mujeres
lo que puede darle un valor agregado debido al tema de inclusion y equidad con la muijer.

Aspectos tecnolégicos:

Alta innovacion: Se considera la cuna de la IA con aproximadamente el 10% de
los investigadores de IA del mundo segun el primer ministro de Canada (2024), en temas
de energias limpias y el apoyo gubernamental los startups canadienses de tecnologia
climatica e innovacion sostenible estan prosperando. Cuenta con un startup de rastreo de
ballenas llamado whale seekers ademas tecnologia sanitaria que agiliza la atencién
médica y el desarrollo de wearables inteligentes disefiados para personas con
discapacidad (Majors, 2025). Todo esto posiciona a Canada como un pais con avances
tecnoldgicos que cada vez facilitan el acceso a datos y por ende la posibilidad de agilizar
los temas de comercio.

Infraestructura digital: Cuenta con internet de banda ancha donde el 97% de las

comunidades urbanas cuenta con internet de alta velocidad sin embargo en zonas rurales
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solo el 37% tiene acceso a este internet, por lo que buscan cerrar brechas digitales y dar
acceso a internet a zona rurales e indigenas (Bradan, 2022). Referente a Finca Santa
Rosa la conectividad puede abrir puertas en temas de comercio electrénico para dar a
conocer el producto ampliando la oportunidad de comercializar en otros sectores de
Canada.

Colaboracién con universidades: en temas de educacion Canada promueve los
intercambios estudiantiles, cooperacién institucional, estancias de investigaciones dentro
de las instituciones canadienses y el impulso a la investigacidn colaborativa entre
instituciones ademas de colaboracion en areas estratégicas como IA, ciencia de datos,
ciberseguridad y energias limpias (Universidad de Guadalajara [UDG], 2025). Con
respecto a Finca Santa Rosa esto puede beneficiar ya que se pueden adquirir estudios de
mercado tanto de Canada como de México ayudando a posicionar la mermelada en
nuevos mercados.

Aspectos ecolégicos:

Cambio climatico: Las implicaciones en Canada son graves, en la actualidad se
han visto incendios forestales destructivos con mayor frecuencia, derretimiento de los
glaciares y las capas de hielo lo que conlleva al aumento del nivel del mar que amenazan
con mayores inundaciones y efectos sobre la vida silvestre y biomas en este caso la
amenaza de extincion de los osos polares (Campbell, 2024). En lo que a Finca Santa
Rosa se refiere estas amenazas especialmente de inundaciones e incendios forestales
pueden tener repercusiones debido a la vulnerabilidad de las personas ante situaciones
de emergencia y afectaciones en la cadena de suministros.

Regulaciones ambientales: Cuenta con desarrollo de energias limpias como el
avance de hidréogeno verde en camino a la descarbonizacion (Center for Sustainability and
Excellence [CSE], 2025) y energia nuclear de la cual sale el 15% de la electricidad y

ofrece aproximadamente 89.000 empleos de alta calidad (Gobierno de Canada, 2025). La
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mermelada de pitahaya al ser producida de manera organica puede incursionar como
producto ecolégico en el mercado canadiense obteniendo mayor aceptacion.

Oportunidades en economia verde: La preocupacion ambiental conlleva a
desarrollar concientizacion con el planeta es por ello que los consumidores segun una
investigacion de innova Market Insights en Canada y Estados Unidos indican que los
consumidores estan dispuestos a pagar mas si los productos son sostenibles ademas
hacen el llamado a las empresas a realizar practicas sostenibles y reducir los empaques
en los productos (Garcia, 2024). En el caso de la mermelada de pitahaya que es una fruta
exdtica y ademas organica puede tener buena aceptacion por este tipo de consumidores
con tendencias de consumo responsables.

Aspectos legales:

Marco legal sélido: En lo que respecta al sistema legal de Canada Santander
Trade (2025) indica que;

Canada es un Estado de derecho. Los residentes extranjeros se benefician
del mismo tratamiento que los ciudadanos del pais, incluso en los casos de litigios
comerciales. Canada esta considerado como uno de los paises menos corruptos
del mundo. La ley se basa fundamentalmente en la Constitucién, que esta
constituida por diferentes leyes escritas y consuetudinarias, decisiones judiciales,
costumbres y tradiciones. El sistema judicial se basa en el Derecho anglosajon
(Common Law) excepto en Quebec, donde se basa en el Derecho civil francés.
(parr. 7)

Se puede decir que esto genera seguridad en temas legales para Finca
Santa Rosa, ya que no se veria afectada por problemas politicos y judiciales
internos.

Cumplimiento regulatorio: Cuenta con una ley llamada La Ley de Proteccion de

Datos Personales y de la Informacion Personal (LPRPDE), el objetivo de esta ley es
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promover la confianza del consumidor en el comercio electrénico cuenta con 10 principios
de informacion justa en temas de responsabilidad y divulgacion de datos (Bahr, 2024). En
el caso de Finca Santa Rosa garantizar privacidad de datos le puede beneficiar al generar
confianza en el consumidor.

Propiedad intelectual protegida: En tema de propiedad intelectual Canada busca
proteger las marcas y derecho de autor asi mismo lo indica Mikus (2024)

Canada cuenta con un sistema de propiedad intelectual consolidado que brinda
una excelente proteccion a las marcas. En los ultimos afios, los tribunales canadienses
han adoptado una postura mas agresiva contra los infractores, en particular al imponer
indemnizaciones punitivas mas cuantiosas. (parr. 1)

Por otra parte, también se menciona que posee buenas leyes de proteccion
de patentes, marcas y derechos de autor. En este contexto Finca Santa Rosa

estaria protegida ante el robo de identidad y marca.

4.7 Analisis de la seleccion del mercado meta

Seleccionamos Canada porque representa un mercado sumamente atractivo y
estratégico. Este pais no solo cuenta con una economia, politica sdlida y alto poder
adquisitivo, sino que su poblacién es multicultural lo que ha provocado que se interesen
en probar nuevos productos, con diversos sabores como aquellos que provienen de frutas
exoticas y productos naturales. Ademas, el consumidor canadiense ha ido cambiando sus
habitos alimenticios, demostrando un interés en alimentos saludables, con altos valores

nutricionales, funcionales y de origen natural.

4.7.1 Seleccién del pais

Se tomaron en cuenta diversos factores para seleccionar el mercado mas
adecuado para la comercializacion de la mermelada de pitahaya, destacando entre ellos

la apertura hacia productos extranjeros y la marcada multiculturalidad de la zona. En este
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sentido, se identificd a Toronto, Canada, como el mercado meta ideal, lo cual motiva a
implementar el disefio de un modelo de negocios, basado en el lienzo Canvas, orientado
en este mercado tan imponente para la mermelada de pitahaya, ademas, también se
analizé su capacidad para hacer negocios, ya que es considerado una economia en
constante crecimiento y estable.

Tabla 6

Paises productores de pitahaya con mayor PIB.

Pais PIB 2020 Crecimiento del PIB 2026
PIB (estimado)

China $15.100 34.96% $20.380
Tailandia $500.46 11.26% $556.76
Israel $410.77 48.67% $610.71
Vietnam $346.31 49.86% $519

Colombia $270.35 64.85% $445.65
Ecuador $95.87 36.35% $130.71

Elaboracion propia a partir de la informaciéon consultada en el FMI.

En la tabla anterior se identifican los paises que mas producen pitahaya entre los
que destacan paises de Asia y Latinoamérica, clasificados segun su Producto Interno
Bruto (PIB) en miles de millones de ddlares, desde el afio 2020 con una proyeccion al afio
2026 y su porcentaje estimado de crecimiento donde China encabeza la lista con un PIB
de $19.23 billones al afio 2025 y finaliza con Ecuador con un PIB de $125.68 mil millones
al ano 2025, ademas cabe mencionar que el PIB de Costa Rica esta por debajo de

Ecuador con $102.59 al afio 2025.
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Tabla 7

PIB Per Capita de los paises productores de pitahaya.

Pais PIB Per Capita

China $13.69
Colombia $8.05
Tailandia $7.77
Ecuador $6.94

Elaboracion propia a partir de la informacién consultada en el FMI.

Para el analisis de la tabla, se consideraron los siguientes aspectos: El PIB Per
Capita en miles de ddélares estadounidenses de dos paises asiaticos y dos paises
latinoamericanos productores de pitahaya, el PIB Per Capita permite identificar el nivel de
desarrollo de cada pais en este caso se evidencia que China encabeza la lista, seguido
por Colombia, que, a pesar de ser un pais latinoamericano, se encuentra por encima de
Tailandia, y finalizando con Ecuador. En el caso de Costa Rica cuenta con un PIB Per
Capita de $19.1 superior al de China y de los demas paises analizados.

Tabla 8

Salario promedio mensual de los paises productores de pitahaya.

Pais Salario medio
China $1.122
Ecuador $536.60
Colombia $516

Tailandia $508
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Elaboracion propia a partir de informacion consultada en Human Resources Online
(2024), Indeed (2025) y Devs Data (2025).

La tabla muestra el salario promedio mensual de algunos paises productores de
pitahaya. China encabeza la tabla con el salario mas alto de $1.122 ddélares mensuales,
mientras que Tailandia esta por debajo de Colombia con $508. Segun datos de la
Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) en costa rica el salario minimo promedio
mensual es de $716

Cabe mencionar que segun Zhou (2025), el salario en China varia segun la
industria y regién, en las zonas urbanas como Shanghai y Pekin los salarios son mas
altos que en zonas rurales.

Tabla 9

Consumo Per capita (general) de la pitahaya

Pais Importaciones Anuales
China 2 millones de toneladas
Estados Unidos 259,90 millones de kg
Unién Europea 84,54 millones de kg

Elaboracion propia a partir de la informacion consultada en vncommex, s.f

No hay informacion clara del consumo per capita de la pitahaya por pais, pero en
la informacion encontrada se entiende que, aunque ciertos paises asiaticos son los
mayores productores, también son consumidores. Se estima que el 80,0% de las
pitahayas producidas en Vietnam se exportan a China, mientras que el 99,0% de las
pitahayas del mercado chino se importan de Vietham. (Mercado De La Fruta Del Dragon -

Tendencias Y Produccion Por Pais, 2023)
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Los paises que mas exportan después de China son Estados Unidos, India y la
Union Europea:

En los ultimos cinco afios, el volumen total de importacion de pitahaya en Estados

Unidos ha aumentado un 60 %, y se prevé que siga creciendo préximamente,

ocupando el segundo lugar a nivel mundial en importaciones de pitahaya, con una

cuota de mercado del 12 %.

Como mayor importador de pitahaya de la UE, los Paises Bajos se abastecen

principalmente de Vietnam y otros paises del Sudeste Asiatico (Vietham

Commodity Export, 2025).

Tabla 10

Mayores productores en el mundo de la pitahaya.

Pais Cuota de mercado total
Vietnam 85 %
China 5%
Tailandia 4.5%
Ecuador 3,2%
Israel 1,6%

Elaboracion propia a partir de la informacién consultada, TradelmeX, 2024.

La tabla muestra la cuota de mercado de los primeros productores de los paises
con mayor dominio en el cultivo de pitahaya, lo que evidencia una gran participacion de
los paises asiaticos.

Vietnam ocupa el primer lugar en la produccién mundial de pitahaya, con una
cuota del mercado del 85%. Este dominio que posee en el mercado se debe a las

condiciones climaticas favorables para su produccion. Ademas, la pitahaya es reconocida
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como producto agricola prioritario en Vietnam, lo que permite un mayor y rapido acceso al
mercado (Eco-Fruits, 2020). Es importante indicar que;

El pais produce mas de un millén de toneladas al afio, de las cuales entre el 80 %

y el 85 % se destina a la exportacion. Las principales zonas de cultivo son las

provincias de Binh Thuan, Long An y Tien Giang. (TradelmeX, 2024, parr.5)

Por otro lado, aunque Costa Rica no figura en los registros de cuota de mercado
global, si cultiva pitahaya a nivel regional. Segun Laboratorios CIPROC - UCR (2022,
enero 07), “la mayor concentracion de pitahaya en Costa Rica se localiza en Guanacaste
(562%). Hay otras zonas de cultivo como Puntarenas (34%), Alajuela (10%), Limon (2%) y
San José (2%). El 35% de los productores tienen de 1000 a 2500 plantas” (parr.1). Razén
por la cual, actualmente Costa Rica posee un gran interés en incursionar en la produccion
de pitahaya y posicionar al pais como productor.

Tabla 11

Mayores exportaciones de Costa Rica a Canada

Exporta Costa Rica Pais

Tubos y accesorios de tuberia de plastico
(23%)

Otros dispositivos de uso médico (9%)
Café oro (7%)
Otros frutos sin cocer congelados (5%)
Pifa (5%)
Canada
Jugos y concentrados de frutas (4%)

Proétesis de uso médico (4%)

Equipos de infusion y transfusion de sueros
(4%)
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Yuca (3%)

Las demas manufacturas de hierro o acero
(2%).

Elaboracion propia a partir de la informacién consultada en PROCOMER, 2023.

Actualmente, Canada es considerado un socio comercial y amigo de Costa Rica,
relacién que se ha fortalecido desde la entrada en vigor del Tratado de Libre Comercio
entre ambos paises en 2002, esto ha favorecido el intercambio comercial entre ambas
partes. Segun lo indicado en la tabla, para el 2023 se destacan diez principales productos
de exportaciones hacia Canada, donde los tubos y accesorios de tuberia de plastico
representaron el principal producto exportado a ese mercado durante el 2023, con una
participacion del 23%, mientras que las demas manufacturas de hierro o acero,
representa el ultimo producto de la lista con una participacion del 2%.

Tabla 12

Paises con ventajas competitivas, comparativas y absolutas.

Pais Ventaja Ventaja Ventaja absoluta
competitiva comparativa
Vietnam X X
Ecuador X
Tailandia X
India X
China X

Elaboracion propia a partir de la informacién consultada, TradlmeX, 2024.
Vietnam tiene la ventaja absoluta, sigue siendo el que encabeza la lista del mayor

productor de pitahaya con una produccion anual que supera el 1 millon de toneladas,
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produce lo suficiente para consumo interno, asi como de exportacién a su mayor socio
comercial que es China.

Ecuador y Tailandia no son grandes productores como Vietnam, sin embargo, se
encuentran en la ventaja comparativa por el tipo de pitahaya que producen lo que les
permite colocarse en mercados premium o gourmet.

En la ventaja competitiva tenemos tres paises, donde tenemos nuevamente a
Vietnam seguidos de India y China, se encuentran en la misma categoria ya que cuentan
con los recursos, tecnologia y politicas para que se logre la produccion.

Tabla 13

Tendencias del mercado y comportamiento del consumidor en Canada.

Pais Tendencias de consumo Comportamiento del
consumidor

Productos con practicas Utilizacion de plataformas en

de sostenibilidad y linea para acceder a

abastecimiento ético. informacion y la realizacién de
compras.

Alimentos organicos.

] Leer resefas de clientes en
Canada Equilibrio entre el disfrute  |inea.

y la necesidad.

Productos que aportan
beneficios para la salud.

Elaboracion propia a partir de la informacién consultada en Innova Market Insights, 2024 y
Davies, 2025.

La tabla presenta las tendencias del mercado y el comportamiento del consumidor
en Canada, evidenciando una marcada preferencia por productos saludables, éticos y
ecoamigables. Asimismo, refleja un consumidor altamente digitalizado, que recurre con
frecuencia a herramientas tecnoldgicas y plataformas digitales para obtener informacion

sobre productos o servicios.
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4.7.2 Seleccion del mercado canadiense

Se seleccion6 el mercado canadiense para comercializar la mermelada de
pitahaya debido a que Canada es un mercado estratégico, segun los datos obtenidos
demuestran que cuenta con una economia soélida y en crecimiento, un poder adquisitivo
alto con tendencia de productos organicos y exoéticos, se puede recalcar que Canada es
un pais multicultural lo que puede facilitar la adaptacién de la mermelada, ademas
Canada es estricto en temas legales y de propiedad intelectual lo que genera confianza
para comercializar, como dato importante se destaca que se cuenta con un TLC desde el
afio 2020 facilitando el comercio y la adaptabilidad de la pitahaya.

Por otra parte, se destaca que en Canada se da la tendencia de consumo de
productos sostenibles, a través de esto se evidencia una oportunidad de negocio para
Finca Santa Rosa. La mermelada de pitahaya destaca por ser producida con técnicas
organicas, producida de manera artesanal y ademas producida por mano de obra
femenina lo que puede ser un plus y facilite la adaptacion y aceptacién ya que se da

mucho valor a este tipo de emprendimientos y practicas de produccion.
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CAPITULO V

PROPUESTA

Este capitulo expone el desarrollo de un modelo de negocios orientado a la
comercializacion de la mermelada de pitahaya de Finca Santa Rosa en el mercado

canadiense. Seguidamente se presentan los puntos clave que incluyen:

5.1 Resumen ejecutivo

5.1.1 Descripcién del producto

Finca Santa Rosa ofrece una amplia variedad de productos elaborados a base de
pitahaya, destacando la mermelada de la especie Hylocereus costaricensis, entre los
cuales se selecciond la mermelada de pitahaya, la cual se desarrolla mediante un proceso
organico que abarca desde su cultivo hasta el producto final.

La mermelada de pitahaya es un producto elaborado a partir de la pulpa de la fruta
de la pitahaya, se caracteriza por su color magenta llamativo y por su sabor exaético,
ademas es endulzado con azucar o stevia, segun las preferencias del consumidor.

Figura 2

Mermelada de pitahaya y frutos

Fotografia publicada por Finca Santa Rosa, 2023.
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5.1.2 Objetivo de la propuesta.

El objetivo de la investigacion radica en el desarrollo de un modelo de negocios
aplicable a Finca Santa Rosa para internacionalizacion de la mermelada de pitahaya en el
mercado canadienses, especificamente en Toronto. Este modelo de negocios basado en
el lienzo Canvas busca:

Identificar la capacidad de produccién que tiene la empresa.

Servir de guia para conocer el mercado meta.

Posicionar la mermelada de pitahaya en el mercado canadiense.

5.1.3 Visién general del modelo de negocio.

Se espera que este modelo de negocios sea la clave inicial para que Finca Santa
Rosa fortalezca los aspectos en los que presenta debilidades, asi como para continuar
mejorando aquellos que ya domina. En primer lugar, se busca que el modelo sirva como
guia para consolidar la empresa y su producto a nivel nacional, estableciendo una base
solida antes de considerar la expansioén internacional. Posteriormente, permitira
comprender como y hacia dénde dirigirse si se decide comercializar en mercados
extranjeros, con el objetivo de posicionarse en un mercado tan atractivo como Toronto,

Canada.



5.2 Modelo de Negocios

Figura 3

Modelo de negocios para Finca Santa Rosa

Socios Clave

& 2Quién te puede ayudar?

.

DHL (logistica internacional).

PROCOMER (apoyo al exportador, ferias

internacionales como SIAL Canada)
Distribuidores locales (Fiesta Farms)
Plataformas de comercio electrénico
(Etsy, Amazon Canada y Shopify)

) Estructura de Costos

“'“-, #Cuanto te costara?

Fijos

= Registro sanitario, andlisis nutricional,

Senvicios contables

certificaciones orgdnicas
Registro de marca y patente,
Alojamiento y disefio web.

MODELO DE NEGOCIOS CANVAS - FINCA SANTA ROSA: MERMELADA DE PITAHAYA

fo} Actividades Clave
g JQué hards para cumplir la
=, propuesta de valor?

» Cultivo y cosecha agroecoltgica de
pitahaya.

* Produccion y envasado artesanal

« Cumplimiento de evaluaciones CFIA
y etiquetado bilingle

» Desarrollo de marca y estrategia de
marketing digital.

» Gestién de comercio electranico y
canales de venta,

« Logistica de exportacion

* Atencidn y fidelizacién.

¢ f Recursos Clave
{Qué recursos necesitas para
la Propuesta de valor?

Humanas: Farmilia produetora,
expertos en comercio internacianal,
marketing, control de calidad,
Tecnoldgicos: Equipo de cocinado,
envasado, sistema de inventarios y
trazabilidad, plataformas e e-
commerce.

Fisicos: Finca propia, planta de
produccién, almacén.
Financieros: Capital para produccidn,

etiguetas.

Varlables

Materia prima (pitahaya, aziicar, frascos)
Produccion {equipo, utensilios)

Logistica (DHL, seguros, combustibles)
Marketing y promocidn,

.

.

.

.

.

Propuesta de Valor

; i £Qué haces diferente de la
competencial

Mermelada de pitahaya artesanal,
exftica, 100% orgdnica y agroecolégica.
Baja en azicar, sin colorantes, ni
COnservantes.

Emprendimiento familiar y proceso
artesanal

Alta valer nutricional, considerado
superalimento.

Producto diferenciado en el mercado
canadiense (gourmet, saludable,
sostenible),

O

Relacién con Clientes
JComo interactias con el cliente?

Atencién postventa personalizada
(seguimiento y retroalimentacidn)
Participacion en ferias locales ¢
internacionales,

Disefio de etiquetas bilingle y
atractivas.

Marketing en redes sociales,
Promociones y ediciones especiales
{tamanos y sabores).

Canales
£Codmo llegas a los clientes?

Comercio electrdnico: Amazon, Etsy,
Shopify, Google Sites.
Distribuidores locales.

Participacitn en ferias
internacionales (SIAL Canadd).
Envios por DHL directamente al
consumidor o puntos de entrega,
Redes sociales como canales de
promocién,

““yv Fuente de Ingresos
Q‘;i Cudntos ingresos tendras?

DR

Costos asociados a ferlas y comercializacin en el extranjero,

Elaboracion propia, 2025

5.3 Propuesta de valor

Venta directa al consumidor, via tienda online,
Venta a distribuidores o supermercados locales en Canada
Posibilidad de suscripcion o combos gourmet.
Diversos métodos de pago: Tarjeta, PayPal, Google Flay, transferencias, cartas de credito, remesas documentales.
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Segmento de Clientes
&h quién ayudards?

+ Mujeres entre 25-45 con ingresos
medios-altos 2 altos,

= Residentes en Toronto, Vancouver y

Montreal,

Consumidores interesados en salud,

sostenibilidad, productos naturales y

sabores exaticos.

Compradores en tiendas saludables,

gourmet o plataformas online

La mermelada de pitahaya de Finca Santa Rosa destaca por ser baja en azucar,

colorantes y preservantes siendo asi competente en un mercado de alto estandar en

cuidado de la salud y la calidad de lo que estan consumiendo.

Por otro lado, la mermelada de pitahaya es una opcion diferente en el mercado

canadiense ya que proviene de una fruta exética y no de frutas tradicionales comerciales

con altos contenidos de azucar y preservantes.
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Cabe destacar los beneficios nutricionales que posee la pitahaya, siendo una
opcién mas saludable en el mercado canadiense.

La relevancia en el mercado internacional se basa en la creciente demanda global
de productos exoticos y especialmente naturales, asi mismo la pitahaya es considerada
un superalimento ya que cuenta con muchos beneficios para la salud como vitaminas,
minerales y antioxidantes.

Como punto mas importante y que se considera una ventaja competitiva es el
proceso de produccion de la pitahaya ya que es cultivada de forma agroecolégica siendo
esto un plus en un mercado tan exigente y con consumidores mas comprometidos con el
ambiente.

Entre los diferenciadores claves destacan que la pitahaya es una fruta no
tradicional, es producida de forma ecoldgica 100% organica y procesada de manera
artesanal, contiene bajos niveles de azucar y muy importante cuenta con altos valores
nutricionales, por otra parte, es producida por una familia enfocada en la calidad desde la
produccion de la fruta hasta la transformaciéon de la misma siendo asi una marca con

identidad familiar

5.4 Segmentos de clientes

El cliente internacional de la mermelada de pitahaya en Canada es un consumidor
que busca bienestar personal con responsabilidad social y ambiental, encontrando en
este producto una opcién que satisface su deseo de alimentacion saludable, innovacion y
sostenibilidad.

Asi mismo se caracteriza por sus habitos de compra, su busqueda la realiza en
supermercados especializados, tiendas de alimentos saludables y plataformas digitales.
Esta dispuesto a pagar un precio superior siempre y cuando el producto garantice calidad

y valor agregado.
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Por otro lado, la segmentacion geografica: Desde la perspectiva geografica las
ciudades con gran potencial por la poblacion diversa que se encuentra (tanto latinos como
asiaticos) son Toronto, Vancouver y Montreal. Ademas, en estas zonas se encuentran
supermercados que se especializan en productos gourmet, naturales y organicos, lo cual
facilita la introduccion de la mermelada de pitahaya.

Segmentacion demografica: La mermelada de pitahaya va orientada a las
personas adultas, mas que todo mujeres entre los 25 a 45 afios, que estan interesadas en
un estilo de vida mas saludable, que buscan productos funcionales, nutritivos y con
nuevos sabores como lo son las frutas exéticas. Ademas, el ingreso de la poblacion a la
que va dirigida debe ser medio-alto y alto, ya que es un producto diferenciado y con valor
agregado, lo cual las separa de las mermeladas convencionales que podemos encontrar
en los supermercados.

Perspectiva psicografica: El mercado canadiense esta compuesto por
consumidores que se preocupan por diversas situaciones, para algunos la motivacion el
mejorar la salud y los beneficios que la pitahaya puede otorgar, otros valoran lo natural,
amigable con el ambiente y lo artesanal, por otro lado, también tenemos a los cazadores
de sabores con mente abierta que les gusta explorar nuevos sabores, que ofrezca una
experiencia cultural y sensorial haciéndose diferenciar de los productos convencionales.

Asi mismo, Finca Santa Rosa busca responder a diferentes necesidades
especificas del mercado destino. El mercado canadiense se destaca por la creciente
demanda de consumir alimentos libres de aditivos, azlicares y preservantes, valoran los
productos saludables con propiedades nutricionales que contribuyan a su bienestar fisico.

Por otro lado, desde la pandemia la forma de compra del consumidor tuvo un
cambio, donde ya no solo se compra en tiendas fisicas, sino que también por medio de

plataformas digitales y de e-commerce, esta nueva forma no es indiferente para la
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poblacion canadiense, debido a esto ellos buscan comodidad para realizar sus compras y

acceso rapido a productos unicos.

5.5 Canales de distribucion

Se establece como canal de distribucion la comercializacion digital de la
mermelada de pitahaya, utilizando plataformas de e-commerce como Etsy y Amazon
Canada, asi como una tienda online propia desarrollada en Shopify o Google Site. Este
canal permite llegar directamente al cliente final en Canada, optimizando la logistica

mediante el uso de servicios de mensajeria internacional como DHL.

5.5.1 Logistica Internacional

Cosecha: La pitahaya utilizada en la elaboracion de la mermelada se cultiva 'y
cosecha en la Finca Santa Rosa, ubicada en el Cantén de Hojancha, Guanacaste. Y
posteriormente trasladada a Canas Dulces de Liberia.

Produccién y empaque: La produccion y empaque de la mermelada de pitahaya
se realiza en Cafias Dulces, Liberia, bajo la direccion de Selenia Elizondo y su familia.
Dofia Selenia se encarga del procesamiento artesanal de la pulpa de la fruta, asegurando
la calidad del producto, y posteriormente realiza el etiquetado y sellado de los frascos,
preparados para su comercializacion. Se recomiendan frascos de vidrio con etiquetado
bilingle.

Transporte interno: Se recomienda trasladar el producto hasta la sucursal de la
empresa logistica mas cercana en la region, en este caso, DHL en Liberia, para su
posterior exportacion.

Entrada a Canada: Cuando el producto llega a Canada pasa por controles de la
aduana y posteriormente por Canadian Food Inspection Agency para asegurar que el

producto cumpla con las normas y el etiquetado para ser comercializado en Canada.
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Distribuidor local en Toronto: Al vender a través de plataformas de e-commerce
y utilizar los servicios de DHL, la entrega puede realizarse directamente en la direccion
proporcionada por el cliente dentro de Toronto o, alternativamente, en la sucursal de DHL

mas cercana.

5.5.2 Recomendaciones de criterios logisticos

Registro Sanitario:

Dado que la mermelada de pitahaya es un producto para consumo humano, es
necesario inscribirlo ante el Ministerio de Salud. Este tramite es clave para poder venderlo
legalmente en Costa Rica y, mas adelante, contar con el requisito basico para su
internacionalizacién. Al cumplir con este registro, se asegura que el producto cumple con
las normas de calidad e inocuidad, garantizando que no representa ningun riesgo para
quienes lo consumen. Actualmente, el tramite puede realizarse por medio de la plataforma
del Ministerio de Salud llamada Registrelo. Este registro tiene un costo, el cual se detalla
en la parte financiera de esta investigacion. Los requisitos de registro son los siguientes:

Etiqueta original segun Decreto N° 37280.

Permiso Sanitario de Funcionamiento vigente con la actividad de Fabricaciéon o
elaboracion de alimentos.

Etiquetado:

La obtencién de este analisis representa una inversion inicial significativa, pero es
fundamental para crecer y posicionar el producto, tanto a nivel nacional como
internacional. El laboratorio AGQ Labs Costa Rica ofrece analisis nutricional y de sulfitos,
ademas de proporcionar el etiquetado conforme a los reglamentos de la Food and Drug
Administration (FDA). Si bien el etiquetado requerido por la Canadian Food Inspection

Agency (CFIA) en Canada presenta diferencias, se puede utilizar la plataforma Food
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Label Maker para adaptar el disefio y cumplir con las normativas canadienses, las cuales,
segun Santander (s.f) corresponden a las siguientes:

La identidad del producto debe figurar en los idiomas oficiales, inglés y francés.

Nombre y direccidén del proveedor pueden aparecer en las lenguas oficiales, en
este caso, espafiol.

El etiquetado debe mostrar el peso, informacion nutricional, ingredientes y origen.

El etiquetado debe mostrar el lugar de fabricacion o la procedencia.

Solicitud para Test del Exportador

La solicitud se realiza en linea a través de la pagina de PROCOMER. El Test del
Exportador tiene como obijetivo identificar la etapa en la que se encuentra la empresa,
evaluando sus fortalezas, debilidades y areas de mejora. En el caso de Finca Santa Rosa,
la informacion ingresada en el formulario permitira a PROCOMER analizar de manera
mas profunda la capacidad logistica y productiva de la empresa para iniciar un proceso de
exportacion. Una vez realizado este analisis y si los resultados son favorables, se podra
proceder con el registro como exportador.

Registro como exportador:

Asistir a la oficina de Ventanilla Unica ubicada en Pefias Blancas, o bien, realizar
el proceso de registro en linea por medio del sistema VUCE.

Segun Procomer (s.f.) los documentos a presentar son:

En caso de persona fisica: La cédula nacional o de residencia vigente. En caso de

persona juridica: La personeria juridica de la empresa con menos de un mes de

haber sido emitida y el documento de identificacion del representante legal

vigente. (parr.8-7)

Documentos necesarios para una exportacion por medio de la empresa de
logistica DHL.:

Factura proforma.
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Factura comercial.
Certificado de origen.
Documentos de transporte.

Pdliza de seguro: DHL tramita una proteccién del Valor del Embarque.

5.6 Relacion con los clientes

Se recomienda que Finca Santa Rosa continue participando en las ferias de
emprendedores de su region, ya que estas actividades fortalecen la visibilidad de la marca
a nivel nacional. Asimismo, una vez que la empresa se encuentre registrada como
exportadora ante PROCOMER y cumpla con los requisitos necesarios, podra proyectar su
producto hacia mercados internacionales.

En el caso especifico de una futura comercializacion en Toronto, Canada, sera
indispensable contar con un etiquetado en inglés y francés, de modo que el consumidor
extranjero pueda comprender facilmente el tipo de producto que esta adquiriendo y
conocer sus componentes. Paralelamente, se recomienda disefiar un etiquetado con
elementos gréaficos que transmita la categoria gourmet y la calidad de la mermelada,
resaltando a la vez su origen costarricense. Posteriormente, dentro del mercado
canadiense, se podran introducir ediciones especiales o presentaciones en distintos
tamanos para evaluar la reaccion y aceptaciéon del consumidor.

Finalmente, resulta fundamental dar continuidad a los seguimientos posventa,
orientados a evaluar la calidad percibida del producto y el nivel de satisfaccion del cliente.
Aunque actualmente Selenia ya aplica esta practica, es recomendable reforzar y
mantener una atencion constante a los detalles que puedan impulsar mejoras y, con ello,

favorecer el crecimiento sostenido de la marca.

5.7 Fuentes de ingresos

Para el caso de Finca Santa Rosa se consideran dos opciones, las ventas directas
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por medio de distribuidores locales en el mercado canadiense, asi como la opcién de
ventas online por medio de plataformas de E-commerce propias.

Se consideran las ventas directas a través de distribuidores como Fiesta Farms o
en ferias como SIAL con el apoyo de PROCOMER, ante esto se deben considerar los
costos de transporte para el cual se consideran los envios por medio de DHL el cual se
encarga de todo el proceso de envio hasta donde el cliente indique, se recomienda DHL
por su ventaja en costos, tomando en cuenta que estos son mas accesibles que los
envios a través de canales tradicionales como fletes aéreos o maritimos.

Seguidamente se encuentra Shopify la cual es una plataforma de comercio
electronico la cual permite crear y adaptar una pagina web personalizada, dentro de las
ventajas que tiene se encuentra que se puede integrar un carrito de compras y adaptar los
pagos automaticos facilitando las compras, calcula los impuestos para generar cobros
exactos, es altamente segura, también incluye email marketing, ante esto se debe tomar
en cuenta que se paga una suscripcion mensual el cual consta de paquetes como el plan
basico, dentro de los beneficios de este plan se encuentra los pagos seguro y cifrados,
registros ilimitados, inventario unificado, pagos rapidos, seguimiento de transacciones en
efectivo, hardware conectado, pagos fraccionados, tarjetas de regalo, fisicas y digitales,
aplicacion Shopify POS gratuita y devoluciones y reembolso, también se encuentra el plan
Grow y el plan advance.

Para finalizar como ultima opcién se encuentra Google Site la cual sirve para crear
paginas web con la ventaja de que esta es gratuita, sin embargo tiene como desventaja
que a esta pagina web no se le puede integrar un carrito de compras lo que implica que
las compras se realicen por medio de correo o formularios y posteriormente realizar
cobros de manera manual, no con pagos automaticos, cabe mencionar que si se puede
asociar con redes sociales como WhatsApp, Facebook, Instagram y Tik tok para un mayor

alcance de clientes.
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Dado las propuestas mencionadas anteriormente se pueden definir medios de
pago tanto fisicos como digitales, en el caso de pagos en efectivo se debe tomar en
cuenta el tipo de cambio de ddlar canadiense a colones o establecer como pago el dolar
estadounidense, esto porque cabe mencionar que el dolar canadiense es mas barato que
el délar estadounidense, para el caso de ventas a distribuidores se debe considerar el
método de pago que se acuerde con el comprador, por ejemplo pagos por adelantado ya
sea transferencia, efectivo o cheque, carta de crédito el cual indica que ambas partes
acuerdan una entidad bancaria para realizar dicho pago y la entidad bancaria se encarga
de realizar dicha transaccion una vez se indique, por otra parte se encuentran las
remesas documentarias que indican que una entidad bancaria recibe los documentos
necesarios para ser enviados a la entidad bancaria del comprador para posteriormente
realizar el pago.

Por ultimo, se encuentran los pagos digitales, en el caso de ventas por medio de
plataformas digitales, se puede definir pagos por medio de Paypal, Google Pay o

depositos por medio de tarjetas de crédito o débito directamente en la plataforma.

5.8 Recursos clave

5.8.1 Humanos, tecnolégicos, financieros y fisicos

Recursos Humanos: Es necesario contar con un equipo de trabajo capacitado en
la produccion artesanal de la mermelada que asegure la calidad del producto en cada
proceso, también se requiere personal especializado en control de calidad alimentaria
para cumplir con las regulaciones de la Agencia Canadiense de Inspeccion de Alimentos
(CFIA). Asimismo, en esta parte se debe mencionar la importancia de profesionales en
comercio internacional y logistica que se encarguen de los procesos de exportaciones,

tramites aduaneros y distribucion, asi como un equipo de marketing y ventas para
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posicionar el producto en supermercados, tiendas gourmet y plataformas digitales en
Canada.

Recursos Tecnolégicos: Para garantizar una produccién eficiente se debe
disponer de maquinaria moderna para el cocinado, envasado y sellado al vacio de la
mermelada, asegurando calidad y frescura en cada lote. También se requiere
implementar un sistema de trazabilidad e inventario que aseguren una rotacion del
producto, ademas de plataformas digitales que fortalezcan el comercio electronico y la
relacién con los clientes.

En el desarrollo tecnolégico debe implicarse el disefio de empaques innovadores y
sostenibles, que no solo cumplan con las normativas de etiquetado en inglés y francés,
sino que también reflejen el valor cultural y el compromiso ambiental.

Recursos Financieros: El aspecto financiero es primordial para el proceso de
internacionalizacién. Se necesita un capital de inversién para cubrir la compra de materia
prima, los procesos productivos y las certificaciones necesarias, como organico, comercio
justo. También se debe considerar un fondo para actividades de promocién y marketing
en el mercado canadiense como la participacion en ferias internacionales y campanas
digitales que den a conocer la marca y el producto. Entre los recursos financieros se debe
incluir costos logisticos y aduaneros, tales como transporte, seguros y aranceles. Para
contar con un mayor apoyo econémico se podria acceder a programas de apoyo para
exportadores como los que ofrece PROCOMER en Costa Rica.

Recursos Fisicos: Los recursos fisicos son la parte tangible del proyecto.
Llamese planta de produccién equipada y adaptada a estandares internacionales.
Igualmente, se requieren instalaciones adecuadas para el almacenamiento, con controles
de temperatura y humedad que preserven la calidad de la mermelada. Otro recurso clave
es la disponibilidad de materia prima, ya se cuenta con la parte de terreno y produccion

propia, en un futuro puede que por la demanda la produccién propia no de abasto lo cual
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se podrian forjar convenios con productores locales de pitahaya que permitan un
suministro constante con todos los requerimientos que se necesitan para cumplir con las

normas canadienses.

5.8.2 Alianzas estratégicas internacionales

Las alianzas estratégicas son un recurso fundamental para facilitar el ingreso y la
consolidacion de la mermelada de pitahaya en el mercado canadiense. Una de las
principales oportunidades se encuentra en establecer convenios con distribuidores y
cadenas de supermercados especializados, como tiendas de productos organicos y
gourmet, que permitan posicionar el producto en los puntos de venta donde se concentra
el publico objetivo.

Ofra alianza clave consiste en trabajar con importadores y agentes comerciales
canadienses que ya cuenten con experiencia en la introduccion de alimentos
latinoamericanos y exoticos. Estas alianzas reducen las barreras de entrada al mercado al
aprovechar el conocimiento local y las redes de contactos.

Asimismo, resulta estratégico colaborar con plataformas de comercio electrénico
(como Amazon Canada o tiendas digitales de productos saludables), ya que el
consumidor canadiense utiliza cada vez mas los canales digitales para adquirir alimentos

diferenciados.

5.8.3 Propiedad intelectual y patentes

En Canada, el sistema de patentes esta disefiado para proteger invenciones que
sean nuevas, Uutiles y no evidentes. Segun la Ley de Patentes canadiense, una invencién
patentable puede ser un producto, un proceso, una maquina, una composicién de materia
0 una mejora de cualquiera de los anteriores. Esto significa que las patentes no solo
protegen creaciones fisicas, sino también métodos innovadores de produccion o

combinacion de ingredientes, siempre que cumplan ciertos criterios esenciales.
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Para que una invencion sea considerada patentable segun Canadian Intellectual
Property Office (s.f), debe cumplir con los siguientes requisitos fundamentales:
Novedad: La invenciéon debe ser completamente nueva. No puede haber sido
divulgada publicamente en ningun lugar del mundo antes de la fecha de
presentacion de la solicitud. Esto incluye publicaciones, exhibiciones, ventas o
cualquier forma de uso publico. En el contexto alimentario, como una mermelada,
si ya existe una receta igual o muy similar publicamente disponible, no se podra
patentar.
Actividad inventiva: No debe ser obvia para una persona con conocimientos
comunes en el campo técnico correspondiente. Es decir, no basta con combinar
ingredientes o procesos ya conocidos si dicha combinacion se considera
predecible o evidente. Por ejemplo, una mermelada con ingredientes comunes y
proporciones tradicionales dificilmente cumpliria este requisito.
Utilidad: Debe tener una utilidad practica y demostrable. En otras palabras, debe
funcionar como se describe y ofrecer un beneficio claro. En el caso de alimentos,
se debe demostrar que el producto puede ser fabricado, consumido y que cumple
con sus objetivos (por ejemplo, nutricion, conservacion, sabor, etc.).
Materia patentable: Debe encajar dentro de las categorias reconocidas por la ley
canadiense. No se pueden patentar ideas abstractas, descubrimientos naturales,
teorias cientificas, obras artisticas o simplemente una lista de ingredientes. En el
caso de productos alimentarios, lo que se puede patentar es una formulacion
especifica, un proceso técnico innovador de produccién, una mejora funcional del
empaque, o una aplicacion novedosa de un ingrediente.
En resumen, el sistema canadiense de patentes busca proteger verdaderas
innovaciones, en otras palabras, es dificil proteger modificaciones de conocimientos ya

existentes. Para quienes desarrollan productos como mermeladas, esto significa que solo
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una receta o proceso realmente Unico y técnicamente innovador podria llegar a ser
patentado.

En Canada, la proteccion de invenciones a través de patentes esta regulada por
una serie de instituciones y marcos legales que garantizan los derechos de propiedad
intelectual tanto a inventores nacionales como internacionales:

CIPO - Oficina de Propiedad Intelectual de Canada (Canadian Intellectual
Property Office): Es la institucion principal encargada del registro, examen y concesion de
patentes en Canada.

Basado en Property Office (s.f), esta agencia gubernamental opera bajo el
Ministerio de Innovacion, Ciencia y Desarrollo Econémico de Canada (ISED) y es
responsable también del registro de marcas, derechos de autor, dibujos industriales y
topografias de circuitos integrados, CIPO ofrece servicios como:

Recepcion de solicitudes nacionales e internacionales (via Tratado de
Cooperacion en Materia de Patentes — PCT).

Examen técnico de las invenciones presentadas.

Publicacion de solicitudes y concesién de derechos exclusivos.

Mantenimiento de una base de datos publica de patentes registradas.

Emisién de certificados de patente y gestion de renovaciones.

Ley de Patentes de Canada (Patent Act): es la legislacién federal que establece
los requisitos, procedimientos y derechos legales relacionados con las patentes en
Canada3, definiendo qué tipo de invenciones son patentables (Canada, 2021)

Manual de Practicas de la Oficina de Patentes (MOPOP — Manual of Patent Office
Practice): es una guia técnica utilizada tanto por los examinadores de patentes como por
los solicitantes y agentes de propiedad intelectual. Detalla los criterios especificos que se
utilizan para evaluar la patentabilidad de una invencion, asi como las mejores practicas

para redactar y presentar solicitudes. Su consulta es altamente recomendable para



garantizar que la solicitud cumpla con los estandares técnicos y legales exigidos por la
CIPO, (Canadian Intellectual Property Office, 2024)

Segun Patent Cooperation Treaty (PCT), s. f.) los Tratados Internacionales de
Propiedad Intelectual, Canada forma parte de varios tratados internacionales que
permiten a los inventores proteger sus invenciones fuera del pais, asi como recibir
solicitudes extranjeras en su territorio:

Tratado de Cooperacién en Materia de Patentes (PCT): facilita el proceso para
solicitar una patente en multiples paises simultaneamente, con un solo procedimiento
inicial.

Convenio de Paris para la Proteccion de la Propiedad Industrial: permite a los

inventores reclamar prioridad de su primera solicitud presentada en otro pais miembro.
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Organizacién Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPI/WIPOQO): Canada participa

activamente en este organismo, que promueve la armonizacién y proteccion global de los

derechos de propiedad intelectual.

5.9 Actividades clave

5.9.1 Produccién, marketing, ventas, soporte técnico.

La introduccion de la mermelada de pitahaya en el mercado canadiense requiere

una estrategia que considere todos los aspectos desde su produccion hasta su
comercializacion y soporte posterior. Este proceso no solo implica asegurar la calidad y
seguridad del producto, sino también disefar una propuesta de valor clara que permita

posicionarse en un mercado altamente competitivo y regulado como el canadiense.

En cuanto a la produccién, es de suma importancia garantizar que la mermelada

cumpla con los estandares exigidos por la Agencia Canadiense de Inspeccion de
Alimentos (CFIA), especialmente en lo que respecta a la inocuidad, el etiquetado, la

trazabilidad y el almacenamiento. La seleccion de la materia prima, en este caso la
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pitahaya, debe asegurar que es de calidad y contar con certificaciones como que es un
producto organico o de comercio justo, ya que esto agrega un valor. Ademas, el proceso
de produccion debe garantizar la consistencia del sabor, textura y la caducidad, también
tomar en cuenta una forma de que el producto perdure sin aditivos quimicos para asi
posicionarse en el segmento de alimentos saludables.

En el ambito del marketing, es crucial desarrollar una estrategia que comunique
los valores diferenciales del producto. La pitahaya es una fruta exética poco comun en el
mercado canadiense, por lo que se puede posicionar como un producto gourmet,
saludable y sostenible. La marca debe resaltar el origen del producto, sus beneficios
nutricionales y su aporte al comercio justo. Se recomienda utilizar canales digitales como
redes sociales e influencers gastronémicos para generar interés y atraer al publico
objetivo. Otro punto es utilizar un disefo atractivo del envase, con etiquetas bilingles
(inglés y francés), puede mejorar notablemente la percepcion del producto en el punto de
venta.

Respecto a las ventas, la estrategia debe contemplar una diversificacion de los
canales de distribucion. Se pueden considerar tiendas especializadas en productos
naturales y gourmet, supermercados que valoren productos diferenciados, asi como
plataformas de comercio electrénico como Amazon, Shopify o Etsy. Una alternativa muy
eficiente para facilitar la entrada al mercado es establecer alianzas con distribuidores
locales que ya estén familiarizados con la importaciéon de productos alimenticios.

Por ultimo, el soporte técnico y postventa es un punto importante en la
consolidacién de la marca. Aunque se trata de un producto alimenticio, brindar
informacion clara al consumidor sobre los ingredientes puede fortalecer la confianza del
cliente y fidelizarlo. También es necesario contar con un sistema de atencién al cliente,

donde se puedan gestionar consultas, reclamos o devoluciones.
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La adaptacion de un producto al mercado internacional es clave para asegurar su
exito fuera del pais de origen. En el caso de la mermelada de pitahaya, su ingreso al
mercado canadiense requiere adaptaciones tanto a nivel normativo como cultural. Es
necesario cumplir con las regulaciones de seguridad alimentaria canadienses, incluyendo
el etiquetado bilinglie, informacion nutricional y normas de importacion. Un aspecto
importante es que se trata de adaptar el producto a las preferencias del consumidor local,
ajustando el sabor, el nivel de dulzor o incluso combinando la pitahaya con frutas locales y
conocidas en Canada.

El empaque también debe redisefiarse para ser atractivo, funcional y acorde a los
valores del mercado, como la sostenibilidad y la produccion natural. Asimismo, se debe
establecer un precio competitivo y coherente con un posicionamiento como producto
premium o gourmet. Finalmente, una estrategia de comunicaciéon adecuada ayudara a
presentar la mermelada no solo como un alimento, sino como una experiencia exatica,
saludable y de origen auténtico.

Para comercializar mermelada de pitahaya en Canad4, es de suma importancia
cumplir con las leyes y regulaciones locales en materia de alimentos. Esto incluye el
registro ante la Canadian Food Inspection Agency (CFIA) y el cumplimiento del Safe Food
for Canadians Regulations (SFCR). El producto debe contar con etiquetado obligatorio en
inglés y francés, indicando ingredientes, valores nutricionales, alérgenos, pais de origen y
fecha de vencimiento.

También debe respetar los estandares canadienses sobre la composicion de las
mermeladas y garantizar trazabilidad y seguridad alimentaria. Asi mismo es
recomendable proteger la marca y el disefio del producto a través de la Oficina de
Propiedad Intelectual de Canada (CIPO). Cumplir con estos requisitos no solo es
obligatorio, sino que también mejora la confianza del consumidor y facilita la entrada al

mercado.
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5.10 Socios clave

Se recomienda que Finca Santa Rosa aproveche diversas plataformas de
comercio electrénico, como Etsy, Amazon Canada y Shopify, para comercializar sus
productos en el mercado canadiense, utilizando empresas logisticas confiables como DHL
para la distribucién. Adicionalmente, se sugiere identificar socios estratégicos en Toronto,
como Fiesta Farms, un mercado con amplia trayectoria y consolidacion en Canada, para
fortalecer la presencia de los productos en el pais. Estas herramientas permiten llegar de
manera directa a consumidores interesados en productos gourmet, saludables y
artesanales, facilitando la expansién de la marca sin depender inicialmente de
intermediarios fisicos.

Asimismo, se recomienda que Finca Santa Rosa solicite el registro como
exportador, de modo que PROCOMER pueda brindarle la orientacién necesaria para
comercializar sus productos en el extranjero y participar en ferias internacionales en las
que esta involucrado, como SIAL Canada, lo que permitira exponer la mermelada y
establecer contactos con posibles socios interesados en comercializar el producto,

fortaleciendo asi la presencia de la marca en el mercado canadiense.

5.11 Estructura de costos

A continuacion, se presenta la estructura de costos tanto fijos como variables.

Tabla 14

Costos de produccioén e insumos.

Servicios de contabilidad 716,950
mensualmente

Frasco de vidrio 270 ml unidad 403,70

Bowl acero inoxidable 2 unidades €1,975 precio unitario
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Azucar 5 kg ¢3,470
Termoémetro digital ¢6,721.77
Espatula de silicon 2988.5
Teléfono ©¢12,115.75

Combustible

¢15,000-20,000

Preservantes kg

#5600

Elaboracion propia, 2025.

Tabla 15

Costos de mejoras de etiquetas y certificados

Analisis de etiquetado nutricional

©296,000 + IVA

Analisis de sulfitos

28,500

Valor de diseio de etiqueta

$13 mensuales

Registro sanitario de alimentos

$100 cada 5 afios

Certificaciones internacionales (Safe
Food for Canadians Licence

$299.86 cada 2 afos

Certificaciéon Organica (depende
tamaio de la finca)

$300-$500 anual

Registro de marca y propiedad
intelectual

$478.15 cada 10 afios

Pagina Web

35,000-€45,000

Elaboracion propia, 2025
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Tabla 16

Estimacion de transporte DHL

Datos de la carga cotizada 80 frascos distribuidos en 2 cajas de 18
kg cada una

Cargos por transporte ¢270.148

Proteccion de envio (seguro) ¢8.102

Firma del consignatario ¢5.063

Recargo por demanda 5.468 variable segun la temporada
Recargo por combustible ¢62.016 variable por volatilidad de precios
Total ¢350.799

Elaboracién propia, 2025

5.12 Analisis financiero

Considerando todos los gastos logisticos y financieros que implica la
internacionalizacion y comercializacion en Canada, especificamente en Toronto, es
importante reconocer que no solo se requiere inversion en el extranjero, sino también a
nivel nacional. Aspectos como el cumplimiento de procesos locales como etiquetado,
permisos del ministerio de salud para comercializar, entre otros, son indispensables para
consolidar la presencia en el mercado costarricense antes de dar el salto internacional.

Si bien esta inversion resulta significativa, se proyecta como una estrategia
provechosa a futuro. Esto se debe a que Selenia Elizondo, propietaria de Finca Santa
Rosa, cuenta con un amplio conocimiento sobre su producto y una clara visién de lo que
desea lograr con su empresa. Por ello, se recomienda en esta etapa priorizar el

cumplimiento de los requisitos nacionales para la comercializacion, con la confianza y
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esperanza de que la finca logre crecer y posicionarse como un referente en productos

derivados de pitahaya en Costa Rica.

5.13 Indicadores de éxito (KPIs)

5.13.1 Ventas internacionales

Se busca que las ventas de Finca Santa Rosa aumenten en un periodo
aproximado de un afo. Para el analisis, se contabilizaran mensualmente las ventas
realizadas en la plataforma seleccionada, lo que permitira obtener un registro exacto de
los resultados por mes y verificar su crecimiento. Posteriormente, se llevara a cabo una
evaluacion semestral que incluira los seis meses previos, con el fin de medir el incremento

alcanzado.

5.13.2 Participacion de mercado

El propdsito es posicionar la mermelada de pitahaya como un producto saludable y
gourmet, haciendo que estas cualidades llamen la atencion de un publico meta donde sus
objetivos es tener un equilibrio entre cuidar su salud y disfrutar de un aperitivo sin
consumir grandes cantidades de azucares y que no tenga miedo a explorar nuevos
sabores.

La participacion en redes sociales, asi como la promocion son grandes aliados
para la introduccion de la mermelada de pitahaya al mercado canadiense, generando asi

interés en el futuro consumidor.

5.13.3 Satisfaccion del cliente y retencion.

A través de este analisis se busca determinar la satisfaccion del cliente y la
retencién de este, tomando en cuenta un periodo de un afio captando informacién a

través de resefias online que permitan determinar la aceptacion del producto, asi mismo
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identificar el incremento de clientes a través de evaluaciones constantes que permitan
visualizar el aumento de clientes.
A continuacién, se presenta el disefio de los KPI para el modelo de negocios

Tabla 17

Ventas internacionales

Objetivo Incrementar las ventas en el mercado de Toronto.

Fuente de datos Registro de las ventas generadas por plataformas de e-commerce.
Frecuencia de Mensualmente

medicién

Meta a futuro Incrementar un 10% las ventas en los proximos 12 meses
Responsable Selenia Elizondo

Periodo de Semestral

evaluacion

Elaboracion propia, 2025.

Tabla 18

Participacion de mercado

Objetivo Posicionamiento de la mermelada de pitahaya en las tendencias
de consumo saludable y gourmet

Fuente de datos Seguimiento en redes sociales con el fin de analizar el tipo de
consumidor que se interesa en el producto

Frecuencia de Anual
medicién
Meta a futuro Producto posicionado en el mercado canadiense

Responsable Selenia Elizondo
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Periodo de Anual
evaluacion

Elaboracion propia, 2025.

Tabla 19

Satjsfaccion del cliente

Objetivo Identificar la percepcion del cliente sobre la mermelada de
pitahaya

Fuente de datos Resefas online

Frecuencia de Anual

medicién

Meta a futuro Aumento de clientes consumiendo el producto

Responsable Proveedor canadiense

Periodo de Anual

evaluacion

Elaboracion propia, 2025.

5.14 Plan de expansion futura

Se espera que en algun momento Finca Santa Rosa logre consolidar su
crecimiento a nivel nacional, lo que le permitira vender a mayor escala. Si se alcanza este
resultado, la produccién aumentara y con ello la popularidad y el reconocimiento de la
marca. Es importante tener presente que ningun obstaculo es mas grande que la
determinacion y los suefos que inspiran a la empresa.

En esta etapa inicial, y considerando que actualmente Finca Santa Rosa es una
pequeia empresa, se recomienda comenzar la comercializacion a través de socios

estratégicos locales, como pequefos supermercados, hoteles y comercios de la region
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que estén dispuestos a ofrecer su producto para darse a conocer tanto con clientes
nacionales como extranjeros.

De forma paralela, se aconseja aprovechar las herramientas digitales que brinda la
tecnologia actual, mediante la utilizacion de plataformas de e-commerce y la presencia
activa en redes sociales, con el fin de darse a conocer y ampliar la cartera de clientes.
Posteriormente, una vez que la empresa cuente con la estabilidad financiera necesaria,
que se encuentre correctamente formalizada y registrada, y que cuente con la
documentacion requerida para exportar, se recomienda iniciar con la comercializacién
internacional de su sabor base de mermelada: la pitahaya. Con el tiempo, podra extender
su linea de productos incorporando nuevas presentaciones o ediciones especiales, de

acuerdo con la respuesta del mercado.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A continuacién, se presentan las conclusiones del analisis de Finca Santa Rosa,
resaltando las recomendaciones principales para su internacionalizacion y

comercializacién en un mercado extranjero.

6.1 Conclusiones

6.1.1 Objetivo 1

La Finca Santa Rosa cuenta con una amplia capacidad para incrementar tanto su
produccién como su cultivo. Actualmente dispone de un terreno 6ptimo para la siembra de
mas plantas de pitahaya. En media hectarea mantiene alrededor de 500 plantas, lo que
representa una produccion aproximada de 400 kilogramos. La finca trabaja con diferentes
variedades de pitahaya, entre ellas la lisa, orejona larga y criolla. Sin embargo, enfrenta
dificultades debido al limitado acceso a pesticidas organicos y amigables con el ambiente,
ya que su adquisicion depende unicamente de un proveedor extranjero. A pesar de este
desafio, la produccion se mantiene constante durante un periodo de 4 a 5 meses, lo que
permite generar un adecuado almacenamiento para los meses en que no hay cultivo
activo.

Es importante destacar que dofa Selenia Elizondo y su familia poseen un amplio
conocimiento sobre este cultivo exatico y sobre los procesos de elaboracion de la
mermelada. Dichos conocimientos han sido fortalecidos con el apoyo de un tecnélogo que

los asesord en sus inicios, contribuyendo a perfeccionar el proceso productivo.

6.1.2 Objetivo 2

A partir de la informacién recopilada, se identifica que el consumidor canadiense

muestra una marcada inclinacion hacia productos saludables, éticos y ecoamigables. En
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este contexto, la pitahaya destaca como una fruta exética con un alto valor nutricional, lo
que la posiciona dentro de las tendencias actuales del mercado en Toronto, Canada.

Tomando en cuenta estas preferencias, la mermelada de pitahaya producida por
Finca Santa Rosa, descrita por Selenia Elizondo como elaborada bajo practicas
responsables, éticas y respetuosas con el ambiente, ademas de poseer un alto valor
nutricional derivadas de la fruta que constituye su base principal.

Finalmente, se observa que el consumidor canadiense es altamente digitalizado,
recurriendo con frecuencia a internet para investigar sobre un producto, leer resefas o

ubicarlo en plataformas digitales antes de realizar su compra.

6.1.3 Objetivo 3

La investigacién y el analisis sobre la internacionalizacion y comercializacion de la
mermelada de pitahaya han permitido identificar los procesos y procedimientos que mejor
se ajustan a la capacidad de Finca Santa Rosa, considerando tanto el ambito nacional
como el internacional. En este sentido, se concluye que el primer paso consiste en
consolidarse en el mercado local, cumpliendo con todos los requisitos legales, permisos y
regulaciones establecidos para la comercializacion en Costa Rica.

Posteriormente, una vez superada esta etapa, se recomienda proyectarse hacia el
mercado de Toronto, Canada, mediante socios clave que faciliten el posicionamiento del
producto. Finalmente, se sugiere que la exportacion se realice a través de empresas
logisticas especializadas, como DHL, y que se aprovechen plataformas digitales y
herramientas de comercio electronico, dado que el mercado canadiense posee una

tendencia muy inclinada a la digitalizacién.

6.1.4 Objetivo 4

Por medio del Modelo de Negocios Canvas se logré estructurar y visualizar los

elementos clave que Finca Santa Rosa puede aplicar en el proceso de
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internacionalizacién y comercializacion de la mermelada de pitahaya. Esta propuesta
permite identificar fortalezas y debilidades, al mismo tiempo que resalta la importancia de
cumplir primero con las normativas del mercado nacional antes de proyectarse al ambito
internacional.

Asimismo, el analisis evidencia el potencial de la mermelada de pitahaya en
mercados como Toronto, Canada, donde las tendencias de consumo se alinean con las
caracteristicas del producto. En este sentido, el Modelo Canvas se convierte en una guia
estratégica que orienta a Finca Santa Rosa en |la toma de decisiones y la preparacion

necesaria para establecerse en el mercado canadiense en un futuro.

6.2 Recomendaciones

A manera de recomendacién se establecen varias propuestas, las cuales se
enfocan en el mejoramiento tanto de presentacion del producto mermelada de pitahaya
como en la parte documentaria y de permisos a continuacién se indicaran las propuestas
obtenidas a partir de los datos obtenidos a partir de la investigacion:

Registrar debidamente el producto ante el Ministerio de Salud esto debido a que al
tener un producto con los permisos legales para ser comercializado se abren muchas
puertas entre ellas la insercion del producto en mercados locales, tiendas y centros de
atraccion turistica obteniendo a través de esto mayores ingresos y por ende darse a
conocer en el mercado.

Aprovechar las herramientas digitales las cuales son un aliado para las empresas
ya que a través de ellas se puede obtener un mayor alcance de clientes y por ende de
ventas ademas de tener una mayor interaccion con los clientes recibiendo feedback del
producto que sirva para mejorar y conocer las necesidades de los clientes, asi mismo
considerar la opciodn de crear una pagina web como las propuestas ya sea Google Sites o

Shopify que permita las ventas en linea.
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Por otra parte, se recomienda adaptar el etiquetado tanto en el idioma espafiol
como en inglés y francés, esto debido a que tanto para ser comercializado en comercios
locales como para una proyeccion de ventas internacionales sea mas facil dicha
adaptacion, esto a nivel nacional puede favorecer ya que existen consumidores
extranjeros que pueden interesarse en el producto, ante esto no solo se debe tomar en
cuenta el idioma sino las normas de los paises en temas de etiquetado.

También se recomienda considerar ante un eventual caso de comercializacién
fuera de la frontera nacional, realizar los envios por medio de DHL en vez de los canales
tradicionales de exportacion. Lo anterior debido a que estos canales conllevan mas costos
y documentacion y por ende las ganancias podrian no verse reflejadas. En el caso de
DHL ofrece mayores beneficios y menor costo, pero se debe tomar la prevision de que en
este canal de distribucion la carga no sea tan grande. Sin embargo, en dado caso de que
las ventas de mermelada de pitahaya sean por volumenes grandes, si se debe considerar
otra opcién, como por ejemplo aéreo o maritimo.

Por otra parte, es recomendable realizar pruebas piloto en ciertas provincias,
como Ontario y British Columbia, para evaluar la respuesta del mercado antes de escalar
la distribucion nacional. Lo anterior se puede llevar a cabo participando en ferias como,
por ejemplo, Sial Canada; y obsequiando pequefias muestras en los diferentes

supermercados.
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ANEXOS

Anexo 1. Logo de Finca Santa Rosa
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Fotografia publicada por Finca Santa Rosa, 2025
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Anexo 3. Guia de entrevista a la propietaria de Finca Santa Rosa

La siguiente entrevista es realizada por estudiantes de la Universidad Nacional, quienes
optan por el grado de Licenciatura en Comercio y Negocios Internacionales con énfasis en
Mercadeo Internacional, en el cual disefia una propuesta de modelo de negocios, basado

en el lienzo Canvas a la empresa Finca Santa Rosa.

Nombre de la empresa: Finca Santa Rosa

Propietaria: Selenia Elizondo Zeledon

-_—

¢, Qué lo motivo a crear su negocio?

2. ;Qué elementos diferenciadores tiene su negocio con respecto a su competencia?

3. ¢Cual es la oportunidad de negocio que usted ha aprovechado mas para hacer

crecer su empresa?

4. ;Qué estrategias estéa realizando para mejorar su negocio?

5. ¢ Cual es el mayor objetivo que tiene con su negocio? ; Cémo pretende alcanzar

ese objetivo?

6. ¢ Cual es la manera de atraer nuevos clientes que usted emplea?

7. ¢Qué hace que su oferta sea unica o mejor que la competencia?

8. ;Como planea fidelizar a sus clientes?

9. ;Como ve su negocio a futuro?

10. ;,Qué beneficios clave recibe su cliente al comprar su producto?
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11. ¢ Quiénes considera que podrian ser sus clientes ideales (potenciales)? ;Qué

caracteristicas tienen esos clientes (edad, ubicacion, habitos, necesidades)?

12. ;, Como desea llegar a sus clientes (fisicamente, digitalmente, ambos)?

Anexo 4. Guia de a la persona relacionada con el comercio nacional.

La siguiente entrevista es realizada por estudiantes de la Universidad Nacional, quienes
optan por el grado de Licenciatura en Comercio y Negocios Internacionales con énfasis en
Mercadeo Internacional, en el cual disefia una propuesta de modelo de negocios, basado

en el lienzo Canvas a la empresa Finca Santa Rosa.

Nombre de la institucion: PROCOMER

Promotora: Fabiola Hidalgo

1. ¢Cudl es la mision principal de su organizacion en relacién con el comercio
internacional?

2. ;Ofrecen asesoria legal, financiera o logistica para comercio exterior?

3. ¢ Tienen programas de formacion o capacitacion en marketing internacional?

4. ;Qué tipo de empresas suelen beneficiarse mas de sus servicios (pymes, grandes
empresas, startups)?

5. ¢Como evaluan si una empresa esta lista para internacionalizarse o comercializar
fuera del pais?

6. ¢Ofrecen acompafiamiento personalizado o programas colectivos a los negocios?

7. ¢Cbmo seleccionan a los negocios que participan en ferias, misiones y eventos?

8. ¢Como miden el impacto de sus programas de apoyo a la internacionalizacion o

comercializacién fuera del pais?
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Anexo 5. Guia de a la a la persona relacionada a el mercado canadiense.

La siguiente entrevista es realizada por estudiantes de la Universidad Nacional, quienes
optan por el grado de Licenciatura en Comercio y Negocios Internacionales con énfasis en
Mercadeo Internacional, en el cual disefia una propuesta de modelo de negocios, basado

en el lienzo Canvas a la empresa Finca Santa Rosa.

Nombre de la empresa: That's my Jam Canada

Propietaria: Angie Ross

1. ¢Qué lo motivo a crear su negocio?

2. En caso de haber realizado una inversion, ¢ Para la inversion utilizé algun préstamo
bancario o lo realizaron con medios propios?

3. ¢ Como hace para asignarle el precio a sus productos?

4. ;Qué opina usted sobre la ubicacion de su negocio?

5. ¢Segun su trayectoria en este negocio cuales son los meses de mayor venta?

6. ¢Su negocio tiene redes sociales?
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2025

2026

Z
)

Actividades FEB

MAR

ABR

MAY JUN

JUL

AGO SET

OCT NOV DIC

ENE

Eleccion del tema

Elaboracion de objetivos

Planteamiento del problema

Marco tedrico

Marco metodoldgico

Primera revision

Levantamiento de observaciones

O [NO|O|AWIN|—~

Aprobacién del proyecto de
graduacion

9 Trabajo de campo

10  Desarrollo de objetivos

11 Analisis de datos

12 Reuvision del informe final

13 Aprobacion del proyecto final
14  Sustentacién

Fuente: Elaboracion propia, 2025
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