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Resumen Ejecutivo

Tipo de modalidad:

Tesis Proyecto de Graduacion _X __ Practica dirigida Seminario de graduacion____

Tema: Modelo de negocios para la internacionalizacién y comercializacién de pesto de albahaca
morada de la empresa Vergel S.A., ubicada en Moravia, San José, hacia el mercado de Estados

Unidos.

Problema u oportunidad: Contar con un modelo de negocios, que contemple la elaboracion de
estrategias que generen valor al negocio, permite adaptarse a las necesidades del mercado y
aprovechar esas oportunidades para una futura internacionalizacion y comercializacion del producto en
Nueva York, Estados Unidos. ¢ Como disenar un modelo de negocios para la comercializacién e
internacionalizacién de pesto de albahaca morada de la empresa Vergel S.A. en el mercado de Nueva

York Estados Unidos?

Objetivo general: Disefiar un modelo de negocios para la internacionalizacion y comercializacion de
pesto de albahaca morada de la empresa Vergel S.A., ubicada en Moravia, San José, hacia el

mercado de Nueva York, Estados Unidos.

Objetivos especificos: Diagnosticar la situacién actual, correspondiente a la capacidad de produccion
y distribucion de la empresa Vergel S.A., ubicada en Moravia, San José, que permita el estudio de su
posicionamiento en el mercado nacional.

Investigar el mercado de pestos y salsas artesanales en el Estado de Nueva York, Estados Unidos,
analizando factores como el consumo de la demanda, los competidores y las oportunidades de
negocio.

Conocer la estructura de comercializacion del pesto y salsas artesanales en Estados Unidos, para que
la empresa Vergel S.A., ubicada en Moravia, San José, reconozca los debidos procedimientos de

distribucion para su internacionalizacion.
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Elaborar un modelo de negocios para la internacionalizacion y comercializacion, para que la empresa

Vergel S.A., ubicada en Moravia, San José, pueda exportar sus productos al Estado de Nueva York,

Estados Unidos.
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Nombre, informacién y firma del responsable académico
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Tutor
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MBA Paola Rojas Alpizar —
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Summary

Type of modality:

Thesis Graduation project__ X Guided practice Graduation seminar____

Issue: Business model for the internationalization and marketing of purple basil pesto from the company

Vergel SA, located in Moravia, San José, targeting the United States market.

Problem or opportunity: Having a business model that considers the development of value-generating
strategies allows the company to adapt to market needs and take advantage of these opportunities for
future internationalization and marketing of the product in New York, United States. How can a business
model be designed for the marketing and internationalization of Vergel S.A.'s purple basil pesto in the

New York, United States market?

General objective: Design a business model for the internationalization and marketing of purple basil
pesto from the company Vergel S.A., located in Moravia, San José, targeting the New York market in the

United States.

Specific objectives: Diagnose the current situation regarding the production and distribution capacity of
the company Vergel S.A., located in Moravia, San José, in order to study its positioning in the national
market. Research the market for pesto and artisanal sauces in the state of New York, United States,
analyzing factors such as demand consumption, competitors, and business opportunities.

Understand the commercialization structure for pesto and artisanal sauces in the United States so that
the company Vergel S.A., located in Moravia, San José, can identify the appropriate distribution
procedures for its internationalization.

Develop a business model for internationalization and marketing so that the company Vergel S.A., located

in Moravia, San José, can export its products to the state of New York, United States.

Name and contact information of the summiters

Name: Telephone number | Email
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Introduccién

En el ambito del comercio, las empresas buscan internacionalizarse, como parte
de su estrategia para acceder a nuevos mercados, con el fin de generar beneficios que
permitan su crecimiento, esto, si siguen los pasos adecuados para incursionar en los
mercados internacionales, para ello, necesitan seguir una serie de requisitos técnicos y
normativos, para establecerse en un nuevo mercado.

En ese sentido, las pequefias empresas, en su desconocimiento, pueden cometer
errores por no capacitarse adecuadamente sobre aquellos aspectos claves que deben
cumplir, para lograr su internacionalizacién y la comercializacion de sus productos o
servicios, es ahi donde existe un punto de inflexién de mayor complejidad, y que solo las
empresas mas capacitadas, en términos de competitividad, logran acceder y posicionarse,
mediante una propuesta sélida y diferenciada de la competencia.

En el presente Trabajo Final de Graduacién (TFG) se analizan elementos
determinantes, por ejemplo, la situacion interna de la empresa, el conocimiento del
mercado objetivo y su estructura de comercio, como parte del modelo CANVAS de
negocios, para la internacionalizacién y comercializacion del pesto de albahaca morada,
de la empresa costarricense Vergel S.A., ubicada en Moravia, San José, hacia el mercado
de Nueva York, Estados Unidos.

Este proyecto esta conformado por los siguientes capitulos:

Capitulo I: Planteamiento del problema, se abarcan temas como la justificacion del
TFG y su problematica.

Capitulo II: Marco teérico, conceptual y de referencia, en el cual se mencionan los
conceptos claves que componen el proyecto.

Capitulo Ill: Marco metodoldgico. Se refiere a la estructura del trabajo y explica los

métodos de investigacion aplicados para recolectar la informacion.
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Capitulo IV: Analisis de datos. En este capitulo se presenta informacién referente a
los datos del mercado y de la empresa, ademas del apoyo recibido por las fuentes
primarias que se mencionan en el proyecto.

Capitulo V: Propuesta. Este ultimo capitulo es el cierre, donde se analizan los

resultados y se realiza la propuesta de valor.
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CAPIiTULO |
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el presente capitulo se detallan los puntos iniciales y relevantes, que dan
sentido a la investigacion, ademas de que permiten una mejor comprensién de lo que se
pretende lograr, con la realizacién de este TFG.

1.1. Justificacion

En un mundo donde la conectividad internacional aumenta y el comercio crece
debido a diversos factores, existe la posibilidad de que las empresas se integren, en los
sectores de diversos mercados internacionales, aprovechando las economias de escala
que ofrece el libre comercio, de mercancias y servicios.

Un punto importante por considerar es, que la globalizacién y el libre comercio han
incrementado la competitividad en los mercados internacionales, desplazando a las
empresas con menor nivel de adaptabilidad en dichos mercados. En este contexto, la
propuesta de un modelo de negocios que le permita a la pyme Vergel S.A., comercializar
internacionalmente su producto hacia el mercado de Estados Unidos, representa una
oportunidad estratégica para su crecimiento en las distintas areas del negocio.

Por otro lado, la Oficina Econémica y Comercial de Espafa en Washington (2023)
menciona lo siguiente, “Estados Unidos sigue siendo la principal economia mundial, sin
duda uno de los principales mercados, y uno de los que mayores oportunidades puede
ofrecer a las empresas tanto para el comercio como para la inversion” (p. 16). Con base
en ello, se estima de suma importancia elaborar un modelo de negocios, para la pyme
Vergel S.A., que le permita maximizar las oportunidades de negocio, ofrecidas en el
mercado estadounidense.

Adicionalmente, dado que la industria de las salsas gourmet goza de gran

presencia en el mercado estadounidense y continda en crecimiento, impulsado por la
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demanda de productos de alta calidad y valor agregado, en los ultimos afos se ha
experimentado un aumento en la tendencia de consumo de este tipo de productos.

Segun el Observatorio de Complejidad Econdmica (OEC, 2023), Estados Unidos
fue el pais que mas importé salsas y condimentos, con un total de 2,2 MM de ddlares;
también se ubico en el primer lugar en las exportaciones de este tipo de productos con un
total de 2,3 MM de dolares. Con lo cual se posiciona como el mercado mas grande en la
comercializacion de salsas y condimentos. Ademas, el Tratado de Libre Comercio (TLC)
entre Republica Dominicana, Centroamérica y Estados Unidos (CAFTA — DR), es un
instrumento importante de la politica comercial de Costa Rica, al ser EEUU el principal
socio comercial. (Ministerio de Comercio Exterior [COMEX], s. f, parr.1)

De igual manera, el aumento en este tipo de productos en Estados Unidos como
se citdé anteriormente, representa una oportunidad de crecimiento para la pyme Vergel
S.A., en relacién con la comercializacion de las salsas gourmet. Asimismo, Nueva York
presenta optimas condiciones para la comercializacion de pesto de albahaca morada,
debido a su diversidad cultural y a las tendencias de consumo saludables. Proecuador
(como se cité en Simbana, 2020) menciona que el mercado de Nueva York esta abriendo
sus puertas a salsas gourmet por sus sabores innovadores. Ademas, desde el 2015 el
sector de aderezos y salsas ha ido en incremento del 2 % (p. 12). Esta serie de factores
es clave para la comercializacidn e internacionalizacién, del producto salsa pesto de
albahaca morada, en el mercado de Nueva York, Estados Unidos.

Por ultimo, este TFG 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.
Desde esta perspectiva se busca que mas alla del desarrollo académico, el proyecto
realizado sea de gran utilidad y aporte a los diferentes sectores productivos de la industria

local, de tal manera que las pymes potencien sus productos promoviendo la
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competitividad y la capacidad de introduccidon en mercados altamente exigentes, como lo
es el mercado estadounidense.
1.2 Planteamiento de la problematica

Segun el Ministerio de Economia, Industria y Comercio (MEIC, 2021) la mayoria
de empresas costarricenses que existen en el mercado nacional son pymes, las cuales
buscan posicionarse a nivel local y por consiguiente intentar comercializar sus productos
en el extranjero; es ahi donde se genera un punto de inflexion de mayor complejidad en el
cual muchas empresas sin la ayuda, orientacion o capacidad de produccidén necesaria
pueden llegar a fracasar y existen otras las cuales evitan enfrentar estos problemas o
requisitos relacionados con la internacionalizacion y comercializacion de un producto en el
extranjero.

Hoy en dia, existen distintas opciones de apoyo por medio de organizaciones que
promueven el comercio internacional, ademas de herramientas como el aumento en la
tecnologia, que permite el aprovechamiento para lograr internacionalizarse. Sin embargo,
esto no resulta suficiente para lograrlo, ya que, si la empresa no tiene clara la ruta por
seguir, es necesaria la elaboracién de un modelo de negocios, que permita tener ideas,
objetivos y metas claras para incursionar en un mercado internacional, ya sea un producto
O servicio.

Por ende, para la pyme Vergel S.A., contar con un modelo de negocios que
contemple la elaboracion de estrategias, que generen valor al negocio, le permite
adaptarse a las necesidades del mercado y aprovechar esas oportunidades, para una
futura internacionalizacién y comercializacion del producto en Nueva York, Estados
Unidos.

Lo mencionado es importante, debido a la alta competitividad que existe en los
mercados internacionales, ya que hay mucho por analizar y ejecutar. Fanjul (2021)

menciona algunas de esas barreras:
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Las empresas poco preparadas pueden enfrentarse a problemas de cobros (por no

haber tomado las precauciones necesarias, investigando la solvencia de su cliente,

0 por no asegurar los cobros en una compania de seguro de crédito a la

exportacion), incumplimientos en los plazos de entrega de mercancias (por no

haber estudiado los problemas de transporte y logistica), incumplimiento de
regulaciones en el pais de destino (por no haber estudiado o contado con un

asesoramiento sobre estas normas), etcétera. (p. 2)

Para tal fin, Estados Unidos como mercado objetivo, para comercializar e
internacionalizar pesto de albahaca morada, representa un gran desafio para la pyme
Vergel S.A., ya que debe cumplir con los requisitos necesarios y el uso de herramientas
que permitan conocer el comportamiento, las necesidades y otros elementos claves, a fin
de que pueda llegar a constituir un mercado favorable para el posicionamiento de esta
pyme.

Por otra parte, la Oficina Econdémica y Comercial de Espafia en Washington (2023)
plantea, que “EEUU es un mercado enorme, estable, fiable, de alto poder adquisitivo, y
crecimiento econdmico sostenido y por tanto de alto interés. No obstante, es un mercado
regulado, proteccionista y que promueve el producto y fabricacién local”’ (p. 18). La forma
de entrada al mercado es un punto clave para la comercializacién de un producto en el
extranjero, donde se contempla la verificacion del certificado de origen por si el producto
goza de algun trato preferencial para entrar al pais, ya sea una reduccién o exoneracion
arancelaria, o los requisitos de entrada al mercado estadounidense, de acuerdo con las
organizaciones encargadas de inspeccionar y regular, la entrada de productos
alimenticios.

Con base en todo lo mencionado, en el presente trabajo se disefid un modelo
CANVAS de negocios para que la pyme Vergel S.A. obtenga herramientas utiles para una

futura comercializacion e internacionalizacién, de salsa pesto de albahaca morada al
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mercado de Nueva York, Estados Unidos. De tal manera, con el salto a un mercado
extranjero, la empresa obtendra mas experiencia y conocimiento para incursionar en
nuevos mercados, con un crecimiento importante que redundara en su beneficio.

Por ultimo, se identificaron las siguientes interrogantes de investigacion:

¢, Como es la situacién actual de la empresa Vergel S.A. ubicada en Moravia
referente a su capacidad de produccion, logistica y distribucion, que permita el estudio de
su posicionamiento en el mercado nacional?

¢, Cual es el comportamiento del mercado de pestos en el Estado de Nueva York,
Estados Unidos?

¢, Como es la estructura de comercializacién del pesto en Estados Unidos, para
que la empresa Vergel S.A. ubicada en Moravia, San José reconozca los procedimientos
de distribucion para su internacionalizaciéon?

¢, Como se disefia un modelo CANVAS de negocios, para la internacionalizacion y
comercializacion de pesto, por parte de la empresa Vergel S.A., ubicada en Moravia, San
José en el mercado de Nueva York Estados Unidos?
1.3 Objetivos del estudio
1.3.1 Objetivo general

Disefiar un modelo de negocios para la internacionalizacion y comercializacion de
pesto de albahaca morada de la empresa Vergel S.A., ubicada en Moravia, San José,
hacia el mercado de Nueva York, Estados Unidos.
1.3.2 Objetivos especificos

Diagnosticar la situacién actual de la empresa Vergel S.A. ubicada en Moravia,
San José, referente a su capacidad de produccion y distribucion, que permita el estudio
de su posicionamiento en el mercado nacional.

Investigar el mercado de pestos en el Estado de Nueva York, Estados Unidos,

analizando factores como el consumo de la demanda, los competidores y las
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oportunidades de negocio, que pueden contribuir con el posicionamiento de la empresa
Vergel S.A.

Conocer la estructura de comercializacion del pesto en Estados Unidos, para que
la empresa Vergel S.A., ubicada en Moravia, San José, reconozca los procedimientos de
distribucion para su internacionalizacién en el mercado de Nueva York, Estados Unidos.

Elaborar un modelo CANVAS de negocios, para la internacionalizaciéon y
comercializacion de pesto por parte de la empresa Vergel S.A., ubicada en Moravia, San

José, en el mercado de Nueva York, Estados Unidos.
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CAPITULOII
MARCO TEORICO, CONCEPTUAL Y DE REFERENCIA

A continuacion, se presenta el marco teérico, conceptual y de referencia, el cual
constituye la base para sustentar el tema propuesto, en este trabajo de investigacion.
2.1 Marco Teérico

El marco tedrico comprende el modelo de negocios, en el cual esta basada la
presente investigacion. Para Sampieri et al. (2014) un marco tedrico es aquel donde:

debemos centrarnos en el problema de investigacion que nos ocupa sin divagar en

otros temas ajenos al estudio. Un buen marco tedrico no es aquel que contiene
muchas paginas, sino que trata con profundidad Unicamente los aspectos

relacionados con el problema. (p. 75)

El marco tedrico, busca vincular de manera coherente y légica los conceptos
existentes en estudios anteriores; ademas, al construir el marco tedrico no se realiza solo
para reunir informacion sino para interpretarla, por ello, es esencial que no se pierda el
hilo conductor y que las ideas estén entrelazadas entre si.

2.1.1 Modelo de negocios

Antes de profundizar en la estructura del modelo CANVAS, es importante
comprender el concepto central de modelo de negocios, ya que constituye la base sobre
la cual se disefia toda la estrategia empresarial, especialmente en procesos de
internacionalizacion y comercializacion. Segun Osterwalder, A. y Pigneur, Y. (2010), un
modelo de negocios describe la I6gica de como una organizacion crea, entrega y captura
valor.

Es decir, proporciona una representacion clara y estructurada de los elementos
fundamentales que intervienen en la operacion y sostenibilidad de una empresa,
permitiéndole adaptarse a nuevos mercados, optimizar recursos y alinear sus actividades

con las necesidades de sus clientes, tomando en cuenta el concepto central del modelo
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de negocio, lo cual es fundamental para definir como llevar a cabo el proyecto
empresarial, identificando los actores claves que intervienen en la toma de decisiones
para colocar, desarrollar, producir y comercializar un producto o servicio en el mercado
meta.

2.1.2 CANVAS

El CANVAS es una herramienta que define o disefia una estructura de negocio.
Segun Alonso (2025), “la estructura del modelo Canvas fue desarrollado por Alexander
Osterwalder, tedrico austriaco, en un libro escrito junto al informatico belga, Yves Pigneur
y titulado: Business Model Generation” (parr. 5). Este modelo estd compuesto de nueve
modulos, los cuales permiten conocer en detalle el paso a paso de la empresa, para crear
valor. Sonderegger (2020) explica que:

Cada modulo cubre las areas principales de todo negocio, de manera que

podamos detenernos en cada una en particular: el cliente, la propuesta de valor,

los canales de distribucién, las actividades clave, los recursos clave, los socios o

alianzas clave, la estructura de costos y la fuente de ingresos. (p. 7)

En otras palabras, es una estructura que permite tener el control de todas las
areas relacionadas con el negocio, mediante el planteamiento de tres preguntas base las
cuales son: ; Qué? (propuesta de valor), ¢ quién? (a qué clientes dirigirla), cémo? (con
qué se cuenta).

2.1.2.1 Segmentacion de clientes. El mercado de un producto o servicio puede
ser muy amplio desde distintas perspectivas, como el espacio geogréfico, las edades, el
nivel socioecondémico, gustos y preferencias entre otros.

Alonso (2025) afirma, que entre las formas de segmentar el mercado estan:
“mercado de masas (cuando no segmenta sus clientes y todas las personas pueden llegar
a serlo); nicho de mercado (se trata de un segmento de mercado muy pequefio con

caracteristicas muy similares y especificas)’. Para segmentar los clientes se pueden
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plantear las siguientes preguntas: jPara quién se crea el valor? ;Nos dirigimos a
diferentes segmentos?

2.1.2.2 Propuesta de valor. La propuesta de valor es la parte del método para
producir y comercializar un producto o servicio. Sonderegger (2020) detalla que, “las
propuestas de valor son un conjunto de productos o servicios que satisfacen las
necesidades de un determinado segmento o porcion de mercado. Conforman una serie de
ventajas que una empresa ofrece a los consumidores” (p. 8). Por ende, el autor indica que
es esencial conocer lo que el cliente esta dispuesto a pagar por consumir el producto o
servicio en especifico, mediante preguntas como, por ejemplo: ¢ Qué problema
solucionar? ¢ Qué valor ofrecer a los clientes?

2.1.2.3 Canales. Los canales por los cuales se distribuye el producto, ya sea un
bien o un servicio, son la manera de contactar con los clientes y ofrecer la propuesta de
valor: “Es a través de los canales que una empresa da a conocer sus productos o
servicios; como asi también es a través de ellos que los clientes compraran”
(Sonderegger, 2020, p. 9). Adicionalmente, estos canales permiten obtener una
retroalimentacion de los clientes, para adaptar el servicio de atencién postventa.

2.1.2.4 Relacion con los clientes. La relacién con los clientes es parte de los
elementos que componen el modelo CANVAS de negocio, ya que, es fundamental tener
una buena relacién con los clientes a los que se les ofrece la propuesta de valor. Conocer
al cliente es de las partes mas importantes para poder adaptarse a sus necesidades y, por
ende, el producto o servicio a las caracteristicas de este.

No obstante, segun Sonderegger (2020), “Es importante entender que el tipo de
relacién que plantee el Modelo de Negocio de una organizacién impactara, entre otras
cosas, en la experiencia (vivencia) del cliente, y su posibilidad de desarrollarse” (p. 9). De

acuerdo con este autor, para poder plantearse como estara gestionada la relacion con los
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clientes es necesario preguntarse lo siguiente: ¢ Qué tipo de relacion esperan los clientes
recibir por parte de la organizacién? ;Qué coste tiene?

2.1.2.5 Fuentes de ingreso. El ingreso es la base en la cual se sostiene la oferta y
la propuesta de valor, asi como la organizacion en si, sin ingreso no se puede seguir
produciendo. Para Alonso (2025), “Hay distintas formas de generar ingresos, una puede
ser el crowdfunding, venta de activos, cuota de uso o de suscripcion, alquiler, licencias o
incluso con precios dinamicos”. Ademas, las fuentes de ingresos dependen de la
aceptacion que tenga el producto en el mercado.

2.1.2.6 Recursos clave. Los elementos con los que cuenta una organizacion son
claves para producir y crear la propuesta de valor dirigida a los clientes, por lo tanto, los
recursos clave forman parte del modelo CANVAS de negocio.

Para Alonso (2025), los recursos claves son, “los haberes de la empresa, los
medios con los que cuenta la compania para realizar su actividad econémica”. Cada
organizacién posee distintos recursos claves, los cuales son considerados segun el area o
industria en la que se encuentran. Segun Sonderegger (2020), estos recursos se dividen
en distintos tipos, por ejemplo, fisicos como la infraestructura, maquinas, edificios entre
otros o intelectuales como las patentes, informacién y derechos de autor y por ultimo en
humanos y econémicos (p. 9).

2.1.2.7 Actividades clave. Las actividades clave, por su parte, se realizan con
base en los recursos clave que posee la empresa para realizar sus negocios y con base
en estas actividades ofrecer su producto o servicio. Para Sonderegger (2020), “son
necesarias para crear y ofrecer una Propuesta de Valor, llegar a los mercados, establecer
relaciones con clientes y generar ingresos” (p. 9). Para considerar este elemento es
necesario preguntarse, qué actividades ayudan a generar ingresos o qué actividades son

claves en la relacion con los clientes.
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2.1.2.8 Alianzas clave. En todo negocio o0 empresa es necesario contar con
distintos aliados, que permitan el buen funcionamiento en cuanto al tiempo, la financiacion
y el flujo de informacioén, para comercializar un producto de calidad.

Sonderegger (2020) plantea que existen distintos tipos de asociaciones, las cuales
son “las alianzas estratégicas entre empresas no competidoras; las asociaciones
estratégicas entre empresas competidoras; los Joint Ventures (empresas conjuntas) para
crear nuevos negocios; las relaciones cliente-proveedor para garantizar la seguridad de
los suministros” (p. 10). Estas alianzas son un punto fuerte, por ejemplo, para entrar a
nuevos mercados con el objetivo de reducir riesgos.

2.1.2.9 Estructura de costos. Toda empresa debe de tomar en cuenta los costos
que conlleva ofertar un servicio o un producto, ya que para llegar al bien final se debe
invertir, asi como para poder comercializarlo y llegar al cliente en el mercado objetivo.

Sonderegger (2020) menciona que “Tanto la creacién y la entrega de valor, como
el mantenimiento de las relaciones con los clientes o la generacion de ingresos tienen un
costo” (p. 10). La estructura de costos se obtiene clasificando bien los recursos,
actividades y asociaciones clave, descritas en el modelo de negocios CANVAS.

2.2 Marco Conceptual

En este apartado se desarrolla la parte conceptual de la investigacion, la cual esta
relacionada intrinsecamente con los objetivos, tanto el general como los especificos. La
Universidad César Vallejo (UCV, 2020) define el marco conceptual como “la definicion
conceptual holistica sobre el objeto de la investigacién, con la finalidad de que el
investigador comprenda cada uno de los pasos o etapas de la misma y llegue con éxito a
la meta final de su estudio” (p. 4). En palabras sencillas, el marco conceptual corresponde
a un conjunto de conceptos, que el investigador expone en sustento tedrico del problema

de investigacion.
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2.2.1 Capacidad de produccion

En el proceso de internacionalizacion y comercializacién e inclusive cualquier idea
de negocio, es de gran importancia determinar cual es la capacidad de produccién que
posee la empresa, de tal forma que esta se pueda adaptar a las necesidades del
mercado. De acuerdo con el Instituto Latinoamericano de Estudios de Postgrados (ILEP,
2022), “La capacidad de produccién es la capacidad que tiene una unidad productiva para
producir su maximo nivel de bienes o servicios con una serie de recursos disponibles”
(parr. 1). El entendimiento de este concepto permite, que las empresas puedan satisfacer
de manera eficiente la cantidad de demanda del mercado.

Existe una serie de factores, que impactan de manera directa el proceso de
capacidad de produccion, Larrazabal (2019) destaca cuatro factores basicos dentro de
este proceso: en primera instancia se encuentra la tierra y todos aquellos recursos
naturales que permiten el proceso de produccion; por otro lado, el trabajo abarca
cualquier esfuerzo fisico e inclusive intelectual, que se necesite para llevar a cabo la
produccién. El capital, por su parte, va mas alla del dinero, se trata de todas aquellas
cosas que se producen para poder crear otras y finalmente, la tecnologia son todas las
técnicas empleadas para hacer mas eficiente la produccién, utilizando técnicas para el
aprovechamiento de los recursos.

Figura 1

Factores de produccién

Trabajo Tierra

Capital Tecnologia

Fuente: CEUPE European Business School (s. f).
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En el proceso de internacionalizacion y comercializacién, la capacidad de
producciéon debe ser altamente flexible, de modo que de esta manera pueda adaptarse a
la demanda, para ello debera tomar en cuenta los diferentes factores de produccion y
determinar la necesidad de reforzarlos.

2.2.2 Distribucion

Un factor o area muy importante en el comercio internacional y el mercadeo, es la
distribucion de los productos, los cuales son transportados por distintas vias, ya sean
terrestres, aéreas o maritimas.

Por otra parte, la distribucion es un término que se diferencia de la logistica. Segun
Santamaria (2024):

La distribucién es una parte especifica de la logistica que se centra en la entrega

fisica de productos terminados a los clientes o puntos de venta finales. La

distribucion se enfoca en el transporte y la entrega de productos desde los centros
de produccion o almacenamiento hasta los puntos de venta o consumidores. (parr.

6)

Como bien se explica en esta cita, la distribucién forma parte de la logistica, pero
es un término mas especifico que recae solo en el transporte. La logistica y la distribucion
son aspectos fundamentales para el buen funcionamiento de las empresas. En el caso
especifico de la distribucidn, es esencial que los procesos sean lo bastante eficientes, ya
que también forman parte de la competitividad en una organizacién, aunque en algunas
ocasiones se deja de lado este factor fundamental.

2.2.3 Posicionamiento

El posicionamiento es un eje medular dentro del marketing de cualquier empresa,
independientemente del tamano o su tiempo en el mercado, “el posicionamiento consiste
en disefiar la oferta comercial de tal forma que ocupe un lugar preciado en la mente de los

consumidores” (Corrales, 2021, parr. 5). En ese sentido, se puede decir que lograr
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posicionamiento en el mercado va mas alla del desarrollo de una campana publicitaria o
un producto con un disefio llamativo, pues se trata de la mezcla de una serie de
estrategias, las cuales permiten que el bien o servicio ofrecido ocupe un lugar en la mente
de los consumidores.

Segun Piazza (2018) entre las principales estrategias para el posicionamiento se
encuentran las siguientes:

Diferenciar el producto a través de una caracteristica Unica, ya sea disefio,
composicion e incluso el servicio ofrecido.

Ofrecer un producto con altos niveles de calidad a cambio de un precio un poco
mas elevado o, al contrario, ofrecer un producto con una calidad aceptable y como
resultado un precio mas accesible.

Establecer nichos especificos para el bien o servicio ofrecido.

Potenciar los beneficios que se puede obtener al adquirir el producto o servicio, de
forma que se traduzca en el bienestar del consumidor.

La implementacion de este tipo de estrategias permite, que el producto alcance un
solido posicionamiento en el mercado, lo que se traduce como un excelente método de
entrada a un nuevo mercado, que genera confianza y reconocimiento de los posibles
consumidores.

2.2.4 Mercado

El mercado es un aliado fundamental para la economia, ya que es el mecanismo
principal que permite la venta y compra de bienes o servicios por medio de la interaccion
voluntaria entre oferentes y demandantes, para satisfacer sus necesidades. Polo, C. (s. f)
define mercado como:

Un proceso en el cual participa un grupo de personas denominadas consumidores

o compradores y otro al que se le llama vendedores. En ese sentido, este proceso
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consiste en el intercambio de dinero por un producto o servicio que es ofrecido por

el vendedor. (parr. 4)

Por lo tanto, el mercado es tanto un espacio fisico o virtual donde se busca la
satisfaccion de las necesidades que tienen los consumidores.

2.2.5 Consumo de la demanda

El consumo es la base fundamental que impulsa las actividades comerciales,
como el intercambio de bienes y servicios, la exportacion e importacion y otras dinamicas
econdmicas. Balmore (2023) sefala que “el consumo es un desequilibrio humano que se
origina en una necesidad, el cual puede conllevar un precio o un costo social,
dependiendo del tipo de bien o servicio en cuestién” (p. 2). Por lo tanto, el consumo es
parte de una necesidad que tienen todas las personas, ya sea por cuestiones alimenticias,
de entretenimiento, vestimenta o educacion, entre otras.

Por su parte, la demanda en cuestiones simples recae en lo que un grupo de
personas esta dispuesto a pagar, para adquirir un bien o servicio. Pérez (2025) menciona
que:

La demanda es un concepto econdmico que se relaciona con el deseo del

consumidor de adquirir bienes y servicios y su disposicidon a pagar un precio

especifico por ellos. En pocas palabras, es la cantidad que un consumidor esta
dispuesto a comprar a un precio determinado. La demanda aumenta cuando los

precios bajan y disminuyen cuando suben. (parr. 1)

En sintesis, el consumo de la demanda se refiere a la cantidad que un grupo de
personas va a adquirir, de un producto o servicio en especifico.

2.2.6 Competidores

Este es uno de los factores externos mas importantes, ya que puede presentar

impactos negativos para la empresa, pero a su vez representa una oportunidad de

crecimiento y mejora, “entendemos por competidores aquel grupo de empresas que
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ofrecen un servicio o producto similar al nuestro o que dirigen sus acciones a un mismo
segmento del mercado” Escuela Internacional de Pymes (EIPYMES, 2020). En el proceso
de internacionalizacion y comercializacion hacia un nuevo mercado, crear un analisis de la
competencia permite obtener una estrategia adecuada, ante un panorama altamente
competitivo.

2.2.7 Oportunidades de negocio

En la actualidad, la globalizacion y la apertura de mercados presenta una
excelente oportunidad de negocios, principalmente para aquellas empresas emergentes.
Segun ESIC Business & Marketing School (2022) la oportunidad de negocios se podria
definir como “el momento idéneo para poner en marcha una idea empresarial y lograr el
éxito con ella, consiguiendo ganancias con ella” (parr. 3). Se puede decir, que las
oportunidades de negocios surgen o responden a una serie de factores, ya sean
tecnoldgicos, socioecondmicos e inclusive politicos.

Las oportunidades de negocios se enfrentan a una serie de desafios, donde los
altos niveles de competitividad obligan a las empresas a la implementacion de estrategias
y la adaptacién al mercado. De acuerdo con Diario del Exportador (2020):

Actualmente, las empresas tienen aun la oportunidad de innovar y vender sus

productos en los mercados internacionales que a pesar de la adversidad siguen

teniendo necesidades. Para ello, es importante orientar nuestros esfuerzos en
buscar nuevas alternativas en el exterior y demostrarle al mundo que nuestro
producto es un buen negocio. (parr.2)

2.2.8 Estructura de comercializacién

La comercializacion hoy en dia ha evolucionado en concordancia con el avance de
las herramientas tecnoldgicas y la globalizacién, la cual ha permitido que el comercio fluya
de forma mas rapida y por ello, tener una estructura adecuada que se alinee a los factores

determinantes, para comercializar bienes o servicios, es esencial para el desarrollo de un
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negocio. Segun Arias et al. (2020) “La comercializacion es el conjunto de actividades
desarrolladas para facilitar la venta y/o conseguir que el producto llegue finalmente al
consumidor. Siendo el intercambio comercial, la actividad de comprar y vender
mercancias entre dos contrayentes” (p. 6). Ademas, la comercializacion es un proceso
mas amplio, que implica conocer aspectos claves como el mercado y el cliente, para lo
cual, se debe llevar a cabo una planificacion adecuada de la gestion y el control, para
garantizar que el bien o servicio sea de un valor importante.

Contar con una estructura de comercializacion es esencial. Como se menciono
anteriormente, la comercializacién implica planificacion y esto se logra gracias al estudio
adecuado, para que el producto o servicio se encuentre en el lugar, momento y precio
requeridos, a fin de garantizar el buen funcionamiento en cuanto a la rentabilidad del
negocio. Segun Bueno (como se cité en Calix, 2021), Un sistema de comercializacién
adecuado debe tener una estructura relacionada con ciertas actividades como por
ejemplo, el ambiente externo el cual pueda llegar a perjudicar o beneficiar segun sea el
caso, debido a cambios en las politicas y regulaciones del pais donde la empresa
comercializa sus bienes o servicios; de la misma manera, debe tomar en cuenta a la
competencia, es decir, cuales son los mercados que atiende, la calidad de sus productos
0 servicios, el precio y demas factores claves, como las estrategias comerciales, canales
de distribucion y decisiones operativas.

Gracias a la determinacion de estas actividades, la empresa podra tener mejor
gestion en cuanto a la comercializacién de sus productos o servicios.

2.2.9 Procedimientos de distribucion

Los procedimientos de distribucion son de gran importancia para el sector
empresarial, ya que son un elemento clave para la eficiencia operativa y el éxito de las
empresas, que impacta mayormente la satisfaccion del cliente y la competitividad del

negocio. Segun SimpliRoute (2022), “el proceso de distribucion es el sistema que se
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implementa para llevar los bienes y productos hasta el punto de consumo, implica una
serie de pasos como de almacenamiento, transporte y la entrega” (parr. 5). De tal manera,
un procedimiento adecuado permite acelerar los tiempos de entrega, reducir costos y
consecuentemente evitar pérdidas.

2.3 Marco de referencia

Aunque la empresa costarricense Vergel S.A. dispone de redes sociales y una
pagina web, carece de informacion especifica en relacién con los productos que elabora y
comercializa; por ello, para obtener mas conocimiento, la siguiente informacion de la
empresa Vergel S.A.se obtuvo mediante comunicaciones personales con el propietario.

Vergel S.A. es una pequena empresa (pyme) costarricense fundada en el afo
2016, por el sefior David Blanco, un emprendedor que desde temprana edad mostro
interés por la gastronomia y por crear experiencias a través de la innovacién culinaria
(Vergel, 2021). La compania ha consolidado su identidad en el sector de alimentos
gourmet gracias a la elaboracién de productos artesanales que priorizan la calidad,
frescura y el valor nutricional en sus productos.

El portafolio de Vergel S.A. incluye salsas, mermeladas y aderezos gourmet,
siendo el pesto de albahaca morada, la mermelada de fresa mora, el pesto de culantro y
el aderezo habanero algunos de sus productos mas reconocidos; todos producidos de
manera artesanal, bajo estrictos estandares de inocuidad alimentaria.

En términos de comercializacion, Vergel S.A. ha desarrollado alianzas estratégicas
con tiendas locales, supermercados especializados y comercios en la Gran Area
Metropolitana, ademas de participar de manera constante en ferias de emprendedores y
eventos gastrondmicos. Esto le ha permitido aumentar su presencia en el mercado
nacional y fortalecer el vinculo directo con los consumidores.

La filosofia empresarial de Vergel S.A. esta orientada a promover un consumo

saludable y consciente, integrando propuestas innovadoras que combinen tradicion,
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sostenibilidad y valor agregado. Su visidon a mediano plazo incluye la internacionalizacién
de sus productos, principalmente hacia mercados como Estados Unidos, donde existe un

creciente interés por alimentos artesanales, saludables y con ingredientes diferenciados.
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CAPITULO IlI
MARCO METODOLOGICO

A continuacion, se presenta el marco metodoldgico, en el cual se explican de
manera detallada las herramientas de investigacion que se utilizaron para la realizacion
de esta investigacion. Segun Sampieri (como se cité en Sauceda, 2025), el marco
metodoldgico se refiere a un conjunto de procedimientos que guian un proceso de
investigacion, en el que se incluyen las elecciones de métodos, disefios y enfoques que
permiten el desarrollo del estudio.

El enfoque metodoldgico utilizado en el presente trabajo es cualitativo, por lo cual,
el método de analisis sera de tipo cualitativo. Para Sampieri (como se cité en Sauceda,
2025), este método de andlisis cualitativo consiste en la comprension de fenomenos a
través de datos no numéricos, en el que se utilizan técnicas de recoleccion de datos como
grupos focales, entrevistas, exploracion de significados y experiencias.

En sintesis, este trabajo consiste en una investigacion cualitativa de tipo
exploratoria, concepto que a continuacion se abarca mas a fondo.

3.1 Tipo de investigaciéon

La investigacidn de este proyecto es de tipo cualitativa y tiene como objetivo
principal explorar, documentar y describir los diferentes aspectos necesarios para el
desarrollo de un modelo de negocios, para el proceso de internacionalizacion y
comercializacion de pesto de albahaca morada, de la empresa Vergel S.A. hacia el
mercado de Nueva York, Estados Unidos.

De acuerdo con Watson-Gegeo (como se citd en Barraza, 2023) la investigacion
cualitativa consiste en, “Descripciones detalladas de situaciones, eventos, personas,
interacciones y comportamientos que son observables. Ademas, incorpora lo que los
participantes dicen, sus experiencias, actitudes, creencias, pensamientos y reflexiones, tal

y como son expresadas por ellos mismos” (p.10). Este tipo de investigacion permite la
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comprension a profundidad de los diferentes factores, que inciden en el desarrollo de un
modelo de negocio, en el marco internacional, para con base en ello, asegurar la
viabilidad del proyecto y alinearse a las necesidades de la empresa y el mercado objetivo.

La investigacion cualitativa se encuentra ligada con el propdsito de este proyecto,
por el cual se enmarca en este tipo de investigacion, ya que permite un analisis de la
realidad actual de la empresa y de esta manera, adaptar un modelo de negocio en el
nuevo mercado, con el fin asegurar el proceso de entrada del pesto de albahaca morada
en el mercado neoyorquino.

Ala vez, esta investigacion es de tipo exploratoria. De acuerdo con Ramos (2020),
“En el alcance exploratorio, la investigacion es aplicada en fendmenos que no se han
investigado previamente y se tiene el interés de examinar sus caracteristicas” (p. 2). Para
una investigacion cualitativa de tipo exploratoria, Ramos (2020) destaca, “Desde el
enfoque cualitativo se pueden aplicar estudios linglisticos, en los cuales se identifique las
construcciones subjetivas que emergen en la interaccion entre el ser humano vy el
fendmeno de investigacion” (p.2). Por lo tanto, para este trabajo, es necesario contar con
las herramientas que identifican este tipo de investigacion.
3.2 Fuentes de informacion
3.2.1 Fuentes primarias

Las fuentes primarias proporcionan informacion certera y de primera mano; de
acuerdo con la Universidad de Houston (2024), “son materiales que sirven como
evidencia original que documenta un periodo, un evento, una persona, una idea o una
obra. No siempre son fuentes historicas. Se crean en la época en estudio” (parr.1). Las
fuentes primarias de este proyecto de investigacion constaron de informacién obtenida
de datos recolectados de actores estratégicos, dentro del desarrollo del modelo de
negocios para la internacionalizacion y comercializacion del producto de estudio. Se

identifican como fuentes primarias las siguientes:
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Entrevistas con fundador y propietario de la empresa Vergel S.A., con el fin de
conocer su estructura organizacional, capacidad de produccién, objetivos del proceso de
internacionalizacién y comercializacion, ademas de los obstaculos o retos que enfrenta la
empresa en la actualidad.

Interrelacion con posibles distribuidores en el mercado destino, de tal forma que se
puedan establecer alianzas estratégicas y conocer los requerimientos especificos propios
del proceso.

Recoleccién de informacion mediante la observacion de la cadena de suministros
implementada por la empresa Vergel S.A., para lograr la comercializacién de pesto de
albahaca morada.

Las fuentes primarias son materiales que sirven como evidencia original que
documenta un periodo, un evento, una persona, una idea o una obra. No siempre son
fuentes histdricas. Se crean en la época en estudio, por lo que su fecha de creacion
puede variar, desde siglos atras hasta la actualidad.

La implementacién de estas fuentes primarias facilita la obtencién de informacién
de la empresa, producto y mercado objetivo, la cual no puede ser obtenida a partir de
fuentes secundarias, ya que es necesario basarse en la realidad operativa de la empresa
y del mercado, para la creacion de un modelo de negocios segun sus caracteristicas.
3.2.2 Fuentes secundarias

Para el desarrollo del modelo de negocios se implementaron diferentes fuentes de
informacidn secundarias, que se definen, segun Houston (2024), como documentos que
reunen, interpretan o analizan informacion proveniente de fuentes primarias u otras
fuentes secundarias. Generalmente corresponden a trabajos académicos y se distinguen
de las fuentes primarias, porque incorporan un enfoque de sintesis, evaluacién o reflexion

critica sobre la informacién original.
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Se pueden mencionar los informes, libros, revistas, articulos, tesis, estadisticas y
bases de datos, ademas de informacion reciente de paginas de internet que facilitan la
comprension del tema y tener un panorama claro de lo que se aplicara en la elaboracion
de la investigacion, para con ello, lograr dar un informe final con bases de informacién
correctas.

Los analisis de bases de datos permiten comprender el contexto del mercado, por
ejemplo, la base del Observatorio de Complejidad Econémica (OEC), el cual proporciona
datos importantes sobre importaciones, exportaciones y crecimiento del sector, los cuales
permitieron fundamentar la importancia estratégica del mercado estadounidense.

Las tesis y trabajos académicos previos también constituyeron una fuente
secundaria relevante en la investigacion. Estos documentos aportaron modelos teéricos,
metodologias y experiencias de internacionalizacién de productos similares, lo que
permiti6 comparar estrategias y adaptar buenas practicas, al caso de estudio de este
modelo de negocios

Ademas, se recurrié a informes completos de organismos internacionales e
instituciones que permitieron fundamentar la importancia estratégica del mercado
estadounidense vy justificar la viabilidad de internacionalizar el producto de la empresa
Vergel S.A., haciendo la relacién directamente con los objetivos del proyecto.

Seguidamente se presentan los objetivos especificos con las fuentes de
informacioén correspondientes.

Tabla 1

Fuentes utilizadas en cada uno de los objetivos especificos planteados

Objetivo Especifico Fuentes Primarias Fuentes .
Secundarias
Diagnosticar la  situacion Entrevista Libros, revistas
actual correspondiente a la articulos, tesis,
capacidad de produccion y estadisticas y base

distribucion de la empresa de datos.
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Vergel S.A., ubicada en
Moravia, San José, que
permita el estudio de su
posicionamiento en el
mercado nacional.

Investigar el mercado de
pestos y salsas artesanales
en el Estado de Nueva York,
Estados Unidos, analizando
factores como el consumo de
la demanda, los competidores
y las oportunidades de
negocio.

Entrevista

Libros, revistas,
articulos, tesis,
estadisticas y base
de datos.

Conocer la estructura de
comercializacion del pesto y
salsas artesanales en
Estados Unidos, para que la
empresa Vergel S.A., ubicada
en Moravia, San José,
reconozca los debidos
procedimientos de
distribucion para su
internacionalizacion.

Entrevista

Libros, revistas,
articulos, tesis,
estadisticas y base
de datos.

Elaborar un modelo de
negocios para la
internacionalizacion y
comercializacion, para que la
empresa

Vergel S.A., ubicada en
Moravia, San José, pueda
exportar sus productos al
Estado de Nueva York,
Estados Unidos.

Entrevista

Libros, revistas,
articulos, tesis,
estadisticas y base
de datos.

Elaboracion propia a partir de objetivos especificos, 2025.

3.3 Técnicas para recolectar la informacién

Al ser una investigacion cualitativa, es importante mencionar las técnicas de

recoleccién de la informacién que mas se destacan en esta investigacion. Para Gallardo

(2017) esas técnicas son las siguientes, “Tres técnicas de recogida de datos destacan

sobre todas las demas en los estudios cualitativos: la observacion, la entrevista en

profundidad y la revisién de documentos o lectura de textos” (p. 74). Dichas técnicas
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aportan un amplio contenido para la elaboracion de este proyecto, ya que, permite tener
amplios recursos informativos tanto directos como indirectos.

Antes de explicar las técnicas de recoleccion de los datos por obtener, es
necesario tomar en cuenta el concepto claro sobre qué trata la recoleccién de la
informacion. Segun Sampieri et al (2014), “ocurre en los ambientes naturales y cotidianos
de los participantes o unidades de analisis. En el caso de los seres humanos, en su vida
diaria: como hablan, en qué creen, qué sienten, como piensan, como interactuan,
etcétera” (p. 397). Esto permite que la persona encargada de obtener la informacién sea
también quien aplique y analice los instrumentos utilizados.

Para Sampieri et al (2014), “Su reto mayor consiste en introducirse al ambiente y
mimetizarse con éste, pero también en captar lo que las unidades o casos expresan y
adquirir una comprension profunda del fendémeno estudiado” (p. 397). Con lo cual, las
técnicas de recoleccion de informacién que se utilizaran para la realizaciéon de este trabajo
son las siguientes.

3.3.1 Entrevista

La entrevista como técnica de recoleccion de informacion, permitira considerar a
los actores principales, que participan en el proceso de comercializacién de la salsa pesto
de albahaca morada, de la empresa Vergel S.A. ubicada en Moravia, San José. Sampieri
et al (2014) menciona que la entrevista, “Se define como una reunién para conversar e
intercambiar informacién entre una persona (el entrevistador) y otra (el entrevistado) u
otras (entrevistados)” (p. 403). Mediante esta técnica se pretende analizar con mas detalle
diferentes aspectos relacionados con la produccion, el producto, la comercializacién etc.,
de la empresa Vergel S.A.

3.3.2 Observacion
Como método para obtener la informacién de tipo cualitativa, se aplicara la técnica

de la observacion, mediante la cual se pretende obtener una visién acertada, de las
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operaciones realizadas en la pyme Vergel S.A. ubicada en Moravia, San José. Sampieri et
al (2014) detalla lo siguiente, “necesitamos estar entrenados para observar, que es
diferente de ver (lo cual hacemos cotidianamente). Es una cuestion de grado. Y la
“observacion investigativa” no se limita al sentido de la vista, sino a todos los sentidos” (p.
399). Por dicha razén, este es un método o instrumento muy importante, que permite
lograr un conocimiento mayor de todas las actividades que realiza la pyme.

Tal como mencionan Sampieri et al. (2014), la observacion en la investigacion
cualitativa requiere una mirada atenta y sistematica, que permita captar comportamientos,
interacciones y dinamicas, en el contexto natural del fenémeno de estudio. (p. 252).

En la observacion, los autores mencionan que existen diferentes elementos
especificos que se pueden determinar, entre ellos estan: el entorno, el ambiente social y
humano, las actividades o acciones, los artefactos y los hechos relevantes, entre otros.
3.3.3 Analisis de contenido o lectura de documentos

Una de las técnicas para recolectar informacion cualitativa, sobre diferentes
conceptos, tendencias, consumo, estadisticas, produccion, etc., es el analisis de
contenido y la lectura de documentos, los cuales, hoy en dia son faciles de recolectar,
debido a las diversas fuentes digitales que existen en la web.

Para Sampieri et al (2014), dichos analisis “Nos pueden ayudar a entender el
fendmeno central de estudio. Practicamente la mayoria de las personas, grupos,
organizaciones, comunidades y sociedades los producen y narran, o delinean sus
historias y estatus actuales” (p. 415). Son importantes porque permiten conocer ciertos
antecedentes en el ambiente, asi como las distintas vivencias y experiencias que se
producen en la actualidad, sobre el tema especifico en investigacion.

3.4 Procedimiento de investigacion
El procedimiento utilizado en este Trabajo Final de Graduacion es no

probabilistico. Segun Vazquez, M. (2017) este tipo de procedimiento se emplea cuando es
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dificil obtener la muestra por el método de muestreo probabilistico. Se trata de una técnica
de muestreo que no realiza procedimientos de seleccion al azar, sino que se basa en el
juicio personal del investigador para realizar la seleccion de los elementos que
perteneceran a la muestra. (p, 9).

Ademas, la técnica empleada es el muestreo intencional, que consiste en
seleccionar los elementos estimados convenientes como la muestra por utilizar en
investigacion, dicha conveniencia se produce, cuando al investigador le resulta mas
sencillo examinar a los sujetos, ya sea por proximidad geografica u otro motivo. (Vazquez,
M. 2017. p, 10).

En relacion con el Trabajo Final de Graduacion, este procedimiento y técnica
muestral se relaciona directamente con el enfoque cualitativo, cuyo propdsito es explorar
en profundidad la situacion actual de la empresa Vergel S.A. y disefiar un modelo de
negocios para su internacionalizacion y comercializacion. Al tratarse de un estudio que
buscd comprender percepciones, experiencias y estrategias desde una perspectiva
contextual y particular, el muestreo intencional garantizo la recoleccion de informacion
pertinente y sustancial, que no seria posible obtener por métodos aleatorios.

3.4.1 Entrevista

Ademas, Sampieri et al (2014) destaca, que las entrevistas se dividen en
estructuradas, semiestructuradas y no estructuradas o abiertas. Asimismo, las entrevistas
estructuradas obedecen a una linea ya preestablecida por el entrevistador: en las
semiestructuradas el entrevistado puede aportar mas informacion para el entrevistador, es
decir, son mas libres. De igual manera, las entrevistas no estructuradas, son aquellas en
las que el entrevistador dispone de mucha libertad para manejar un tema en general.

Por lo tanto, se desarrollé una entrevista con el propietario de la empresa Vergel
S.A., David Blanco, con el fin de obtener los datos mas importantes respecto a la

empresa.
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Asimismo, se llevd a cabo una entrevista a Massiel Acevedo, colaboradora del
MEIC, quien proporciono informacion clave respecto al acompafiamiento institucional y los
procesos necesarios para que las pymes puedan entrar a los mercados internacionales.

Finalmente, se realizé una entrevista a Joey Suntken, colaborador de la empresa
Essity en Estados Unidos, quien aporté conocimientos especializados sobre la aplicacion
del modelo de negocios CANVAS, herramienta fundamental para el disefio de la
propuesta de internacionalizacidon. De igual manera, se aplicé una entrevista a Lissandra
Martinez, colaboradora de la empresa Whole Foods en Estados Unidos, quien profundizé
sobre la comercializacion del pesto en el mercado estadounidense.

3.4.2 Observacién

La técnica de observacion se aplico, con el objetivo de recopilar informacién
cualitativa de primera mano, la cual permitié comprender de forma detallada el entorno
operativo de la pyme Vergel S.A. Esta técnica se consideré importante, debido a que
ofrece una perspectiva directa sobre los procesos de produccion, empaque, distribuciéon y
comercializacion del pesto de albahaca morada.

En este caso la observacién se enfocé en los siguientes puntos clave:

Infraestructura fisica y organizacional de la empresa Vergel S.A. y evaluacién de la
capacidad y condiciones en las que se desarrollan actividades productivas.

Cadena de suministro desde una percepcién de materia prima para la elaboracion
hasta el producto final, identificando los colaboradores, tiempo de produccion y manejo de
la logistica.

Interaccion del personal con los procesos operativos, con el fin de comprender las
practicas laborales, la toma de decisiones y las areas de mejora.

3.4.3 Anadlisis de contenido o lectura de documentos
Para la realizacion del presente trabajo, se utilizé el analisis de contenido como

técnica de recoleccién de informacion, con el fin de identificar aspectos fundamentales
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para el analisis del mercado objetivo, por ejemplo, informes estadisticos respecto a la
comercializacion de pesto de albahaca morada u otro tipo de salsa gourmet. También
sobre las preferencias y tendencias de consumo en el mercado de California, Estados
Unidos y demas factores influyentes en la internacionalizacion del producto, como los
aranceles y normas técnicas.
3.5 Sujetos de investigacion

Los sujetos de investigacion seleccionados responden, a la necesidad de obtener
informacion directa y pertinente para el disefio de un modelo de negocio, orientado a la
internacionalizacién del pesto de albahaca morada de la empresa Vergel S.A. En este
sentido se definieron los siguientes sujetos claves:

Entrevista a David Blanco Gonzalez fundador y representante de la empresa
Vergel S.A., quien aportara informacion clave para la investigacion.

Entrevista a Massiel Acevedo, colaboradora del MEIC, especificamente del
Departamento de Desarrollo Empresarial y Encadenamientos (CIDE) Regién Chorotega.

Entrevista a Joey Suntken, colaborador vinculado con procesos de importacion y
asesoria empresarial de la empresa Essity en Estados Unidos.

Entrevista a Lissandra Martinez, colaboradora de la empresa Whole Foods en
Estados Unidos.
3.6 Relaciones e interrelaciones de las categorias de investigacion

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

identificadas en el presente trabajo de graduacion.
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Figura 2

Relaciones e interrelaciones de las categorias.

Elaboracion del

modelo CANVAS.
Estructura de

comercializacion
en EE.UU.

Investigacion del
mercado en
Nueva York.

Diagnéstico de la
empresa.

Nota. La figura muestra las relaciones e interrelaciones de las categorias de cada objetivo
especifico. Fuente: Elaboracién propia basada en objetivos especificos, 2025.
3.7 Tabla de congruencia

La tabla de congruencia, constituyo el hilo conductor para el cumplimiento de cada
objetivo propuesto en esta investigacion; explica 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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Tabla 3
Matriz de congruencia: Objetivo 2
Pregunt Objetivo Pregu Objetivo Activi Fecha Resp Product Fuent Inform Méto Técnica Instru
a general nta especifi dades actividades onsa os e de ante do mento
principa especi co Inici Fin ble esperad inform
[ fica o os acion

¢, Coémo Disefiar  ;COomo Investiga Entrev 01 30 Equip Informac Fuente Comisi Cualit Entrevist Guia
realizar un es el rel istaal de de o} ion S 6nde ativo. a con
un modelo consu mercado propie agos setie inves secunda secun Comer semiestr pregun
modelo de mode de tario tode mbr tigad riasobre darias cio ucturada tas,
de negocios la pestos de la 2025 ede or. el Interna
negocios parala deman enel empre 2025 mercado cional Analisis  libros,
para la internaci da, los Estado sa de de los de revista
internaci  onalizaci compet de Vergel Nueva Estado contenid s,
onalizaci 6ny idores  Nueva S.A. york S 0. articul
ony comercia Yy las York, Estados Unidos 0s,
comercia lizacibn  oportun Estados Poner Unidos tesis,
lizacion de pesto idades Unidos, en enfocad Observ estadi
de pesto de de analizan practic oen atorio sticas
de albahaca negoci do ala tendenci de y base
albahaca morada osen factores  técnic as de Compl de
morada dela el comoel ade consumo ejidad datos.
en empresa mercad consumo observ , Econd
Nueva Vergel ode de la acion. oportuni mica
York, S.A, salsa demand dades
Estados ubicada pesto a, los Docu de Centro
Unidos? enBarrio Nueva competid menta negocios de

Escalant York, oresy r todo compete Comer

e, San Estado las el ncia cio

José, S oportuni  proces para la Interna

haciael Unidos dades o} comercia cional

mercado ? lizacion




51

de de de pesto
Nueva negocio. de
York, albahaca
Estados morada.
Unidos.
Elaboracion propia, 2025.
Tabla 4
Matriz de congruencia: Objetivo 3
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Matriz de congruencia: Objetivo 4
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CAPITULO IV
ANALISIS DE LOS DATOS

En el presente capitulo se abordan, los temas relacionados con el analisis de los
datos recolectados para la elaboracion de este TFG, es decir, los resultados de las
entrevistas y demas topicos de relevancia, de acuerdo con el mercado meta, asi como los
factores internos y externos, los cuales giran en torno a la empresa Vergel S.A.

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

La comunicacion con sefor David Blanco, propietario de la empresa Vergel SA., se
realizé el dia 25 de agosto mediante una plataforma de videoconferencia. Esta entrevista
permitid obtener una vision integral sobre la historia, retos y visiones de esta empresa,
dedicada al sector de la agroindustria. Vergel S.A., se dedica a la produccion de alimentos
envasados a partir de productos agricolas, donde se destacan pestos, aderezos,
mermeladas (con y sin azucar), chiles picantes y cremas de licor. En la actualidad, la
empresa ofrece alrededor de quince productos, en presentaciones de 200 a 250 gramos
para el mercado retail, ademas de presentaciones adaptadas al sector de hoteles,
restaurantes y catering.

Segun explico el entrevistado, la propuesta de valor de Vergel S.A. se fundamenta,
en el disefio de alimentos libres de alérgenos, con etiquetas limpias y comprensibles para
el consumidor y con opciones adaptadas a diferentes tipos de dieta. La empresa cuenta
con nueve afios de trayectoria en el mercado nacional y ha venido consolidando su
presencia mediante una participacién constante en ferias y mercados artesanales, con
miras a avanzar en su proceso de internacionalizacion.

Con respecto a las oportunidades de negocio, el sefior David resalté que el mayor
factor que ha favorecido a Vergel S.A. es el cambio en el comportamiento del consumidor
moderno. Hoy en dia, las personas muestran mayor interés por informarse y tomar

decisiones de compra conscientes, lo que ha permitido a la empresa atender micronichos
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de mercado, como intolerancia al gluten, alergias alimentarias o estilos de vida mas
saludables. Ademas, menciona que esta tendencia ha sido clave para posicionar a la
empresa, como un proveedor confiable de productos diferenciados, lo que constituye un
factor estratégico dentro de un mercado cada vez mas competitivo.

No obstante, el entrevistado reconocio, que la empresa también enfrenta
debilidades significativas. Una de las principales es el lento crecimiento, resultado de la
falta de financiamiento. Al tratarse de una empresa que ha crecido con capital propio, no
se ha contado con inversionistas externos ni socios estratégicos, el acceso a créditos
bancarios ha resultado limitado debido a los requisitos que las entidades imponen a las
pequenas empresas. Sumado a ello, la infraestructura reducida obstaculiza la
automatizacion de procesos, aspecto que seria clave para mejorar precios y elevar la
competitividad.

Asimismo, el propietario mencioné que el reducido recurso humano ha dificultado
expandir la distribucién mas alla de la Gran Area Metropolitana (GAM), lo que restringe el
alcance en el pais. Finalmente, sefialé como una debilidad la dificultad de ingresar a
grandes cadenas de supermercados, espacios dominados por marcas consolidadas y con
altos costos de colocacion, lo que genera una barrera de entrada importante, para
empresas emergentes como Vergel S.A.

Con respecto a la capacidad de produccion, el sefior Blanco explico que la
empresa actualmente produce entre 1 800 y 2 000 envases al mes. Sin embargo, en
temporadas de alta demanda, como la época navidena, la produccion puede alcanzar
hasta los 10 000 envases, con lo que demuestra una capacidad de respuesta
considerable, frente a las necesidades del mercado.

Al hablar sobre la competencia, el empresario manifestdé que, en el mercado
nacional, Vergel S.A. no enfrenta competidores directos de gran escala. Solamente

identificé la presencia de una pequefa productora artesanal, localizada en la feria de
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Cartago, aunque subrayd que esta no representa una amenaza significativa. La ventaja
competitiva de Vergel S.A. radica, en que cuenta con produccién propia de albahaca
verde y morada, materia prima para sus pestos, lo que no solo garantiza diferenciacion en
el mercado, sino también mayor trazabilidad de los insumos.

Respecto a la segmentacion del mercado, el sefior Blanco explicé que, desde el
inicio, se tomd la decision de orientar los productos hacia la salud y la sostenibilidad,
disefiando alimentos sin grasas animales y con mayor durabilidad. Esto permitié identificar
un nicho de clientes, que valora tanto la calidad nutricional como el sabor de los
productos, ademas, busca beneficios reales para su dieta.

Respecto a los canales de comercializacion internacional, el entrevistado indicé
que la empresa planea iniciar su internacionalizacion a través de plataformas digitales,
siendo Amazon el primer canal por explorar. Para ello, actualmente trabajan en la
homologacion con la Administracion de Alimentos y Medicamentos (FDA, por sus siglas
en inglés), asi como en el cumplimiento de requisitos de etiquetado y aranceles.
Adicionalmente, sefialé que como paso inicial se considera viable incursionar en
mercados centroamericanos, lo que serviria de preparacion antes de abordar de lleno el
mercado estadounidense.

Sobre la fidelizacion de clientes, el propietario comentd que la empresa esta
valorando distintas estrategias, entre ellas un programa de retorno de envases, que
fomente tanto la sostenibilidad como la recompra y la implementacién de tarjetas de
puntos virtuales, con el fin de premiar la lealtad del consumidor.

En relacién con la estrategia de precios, explico que la intencidén es acercarse a los
niveles de precios de supermercado, lo cual le permitird a la empresa ser mas competitiva
y accesible para un espectro mas amplio de consumidores. Sin embargo, aclaré que se

busca mantener un posicionamiento intermedio, ubicandose entre los productos
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industriales de gran volumen y los productos premium de alto costo, con el propésito de
ofrecer una alternativa atractiva, que combine calidad y accesibilidad.

Al referirse a los aliados estratégicos, el empresario comentd que actualmente
Vergel S.A. cuenta con una red de proveedores sélida, especialmente en lo referente a
especias. No obstante, reconocié que existe la necesidad de fortalecer la distribucién, asi
como de establecer alianzas en el ambito del comercio electrénico en EE. UU.

Finalmente, sobre la rentabilidad y sostenibilidad del negocio, el sefior Blanco
sefald que la estrategia consiste en focalizarse en nichos especificos, buscar nuevos
distribuidores, participar activamente en ferias y exposiciones para ganar visibilidad y
potenciar el marketing digital. Ademas, menciond que, en el area de publicidad, la
empresa cuenta con el apoyo de una agencia que se encarga de la edicién y produccion
de materiales, lo que le permite mantener una presencia mas profesional y constante en
distintos medios (ver anexo A).
4.2 Resultados de la entrevista a la persona relacionada con el comercio nacional

La entrevista a la persona relacionada con el comercio en el ambito nacional se
realizo el dia 24 de septiembre por medio de llamada telefénica. La entrevistada, Massiel
Acevedo Avila colaboradora del MEIC, especificamente del Departamento de Desarrollo
Empresarial y Encadenamientos (CIDE). En la entrevista, se consultd sobre los proyectos
en conjunto con PROCOMER Yy sobre los programas que ofrece la instituciéon en apoyo a
las PYMES del pais. La entrevistada recalco, que en este momento el MEIC no posee un
proyecto en conjunto con PROCOMER para el apoyo a las pymes, pero que, en algun
momento, las dos instituciones llevaron a cabo proyectos de desarrollo, con el fin de
trabajar en el cierre de brechas con empresas de potencial exportador.

Agregd que cuando una empresa llega a MEIC con el fin de exportar, la institucién
la remite a PROCOMER, organismo encargado de capacitar a las empresas en estos

procesos. La entrevistada senald, que el rol del MEIC es acompafar a las empresas en
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asesoria para el cierre de brechas, asesoria en la formalizacion, en adquisicion del
registro PYME, en mercadeo, en temas de diversificacion y energias de alimentos junto
con la Universidad de Costa Rica (UCR) y, por ultimo, sobre como registrar una marca. La
especialista menciona, que dichas asesorias son esenciales para fortalecer un negocio.

Mencioné que trabajan en otros programas, por ejemplo, de encadenamientos
productivos y emprendimiento con las municipalidades, pero que en temas de
financiamiento no, lo que ofrecen es informacién sobre las fuentes para acceder a este.
La sefiora Acevedo detalla, que la manera para que las pymes se den cuenta, de que
existe este tipo programas, es estando registradas ante el MEIC como pymes y que para
serlo deben cumplir dos de tres requisitos que segun la ley son: estar inscritos ante
Hacienda, tener pdliza de riesgo de trabajo y Caja de Seguro Social al dia. La inscripcién
tiene una vigencia de cuatro afios y una vez que se cumple dicho lapso debe ser
renovada.

Ya inscritas, las empresas automaticamente entran en la base de datos del MEIC y
es ahi donde pueden acceder a dichos programas o ferias, la entrevistada agrega que en
ocasiones algunos programas de PROCOMER, por ejemplo, el programa “Cultiva Mas” el
cual se lleva a cabo para generar valor agregado a empresas agroalimentarias, les llega
al MEIC y ella procede a enviarlo a todas las empresas que se encuentran en la base de
datos de la institucion. También, enfatiza que PROCOMER, en ocasiones le remite al
MEIC empresas, ya que para acceder a algunos programas estas deben estar inscritas
como pymes. La senora Acevedo cita el programa “Creando Exportadores” de
PROCOMER, como ejemplo de esta situacion.

En conclusion, la entrevista a la especialista permitié tener una perspectiva clara
de cuales son los programas y proyectos que desarrolla el MEIC y como las empresas
pueden acceder a estos con el fin de lograr la formalizacion de sus negocios, ademas de

los requisitos fundamentales para que las empresas sean consideradas como pymes. De
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igual manera, como el MEIC y PROCOMER colaboran entre ellas para llevar a cabo
proyectos y programas especiales, en los que ofrecen ciertos beneficios para las
empresas del pais, especificamente para las pymes (ver anexo B).

4.3 Resultados de la entrevista a dos personas en el mercado meta

La entrevista realizada el 28 de agosto a través de la plataforma de
videoconferencia (Google Meet) a Joey Suntken, colaborador de la empresa Essity en
Estados Unidos, se baso en la consulta sobre la aplicacién del Modelo de Negocios
CANVAS en una pyme interesada en internacionalizar un producto alimenticio. El
entrevistado explicé que lo fundamental es identificar las llamadas “Amenazas de Muerte”,
es decir, los factores que podrian impedir el éxito de una nueva idea de negocio. Estas
amenazas se analizan a partir de tres preguntas esenciales: ;Es deseable? ¢ Es factible?
¢, Es viable? En otras palabras, si el producto sera aceptado por los consumidores, si es
posible producirlo de manera sostenible y si generara rentabilidad.

Senald que el primer aspecto por revisar es la deseabilidad, lo que en el CANVAS
corresponde a la Propuesta de Valor y los Segmentos de Cliente. Para ejemplificarlo,
menciond el caso del pesto de albahaca morada, el cual, por ser Unico y con un sabor
distintivo, podria generar interés en un nicho de consumidores. Posteriormente, es
necesario evaluar la factibilidad, relacionada con la cadena de produccion, costos y socios
clave. Finalmente, la viabilidad se centra en los flujos de ingresos y los recursos
disponibles.

El entrevistado insistio, en que el proceso debe comenzar con la definicién de un
concepto sélido: identificar el problema o necesidad que resuelve el producto, el publico
objetivo, los beneficios concretos que aporta y las razones por las cuales los clientes
deberian confiar en él. Recomendo realizar pruebas de concepto y producto directamente
con consumidores, lo que permite validar la propuesta mediante un proceso de ensayo y

error. Una vez superada esta etapa, las siguientes barreras estaran relacionadas con la
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distribucion, las leyes de importacién y la necesidad de recurrir a intermediarios como
brokers.

En cuanto a los segmentos de cliente, destaco la importancia de entender, tanto a
quienes se interesan en la idea como a quienes no lo hacen, subrayando que el objetivo
no debe ser complacer a todos, sino construir una propuesta que algunos consumidores
valoren intensamente, aunque eso implique que otros no se identifiquen con ella. Para
mercados como Nueva York, recomendd explorar quiénes valoran productos gourmet,
sostenibles o diferenciados, construyendo perfiles mas humanos que estadisticos,
basados en habitos, estilos de vida y preferencias.

Respecto a la propuesta de valor, advirti6 que muchas empresas caen en el error
de disefiarla en comités, lo que termina generando productos genéricos y poco atractivos.
En su experiencia, lo mas importante es la autenticidad: ser fiel al origen, la historia y la
esencia real del producto. En mercados internacionales, los consumidores suelen valorar
tanto la calidad del alimento como la historia que lo acompafia, por lo que el relato detras
de la marca adquiere un peso estratégico.

Al referirse a los canales de distribucion, sugirio iniciar con tiendas especializadas
o cadenas como Whole Foods, donde es posible negociar pruebas regionales. En este
sentido, la autenticidad nuevamente juega un papel clave, para generar confianza entre
consumidores y distribuidores estadounidenses.

Sobre los flujos de ingreso, el especialista aconsejé mantener expectativas
realistas: los ingresos tienden a ser menores y los costos mas altos de lo proyectado
inicialmente. En lugar de aplicar descuentos, recomendd optar por estrategias de
degustaciéon y muestras y resalté que un precio premium es mas coherente para
productos unicos y de nicho.

En relacién con los recursos y actividades clave, indicé que la rapidez, la

autenticidad y la construccion de marca son ventajas, que las pequefias empresas deben



62

aprovechar frente a grandes competidores. Afirmoé que, en muchos casos, el mayor éxito
posible es lograr que una empresa mas grande adquiera la marca, debido a la conexion
que genera con los consumidores.

Finalmente, en los aspectos estratégicos adicionales, sefialé que, para mantener
la rentabilidad en mercados con altos costos logisticos, es necesario fijar precios elevados
y mantener procesos simples. El éxito en la distribucion, por su parte, suele medirse con
base en la “velocidad en estante”, es decir, la cantidad de unidades vendidas
semanalmente. También reconocié que las regulaciones de la FDA pueden convertirse en
uno de los principales obstaculos para la internacionalizacion de productos alimenticios
(ver anexo C).

Por otra parte, se aprovechd la oportunidad de realizar una entrevista el 29 de
setiembre a través de la plataforma de LinkedIn a Lissandra Martinez, colaboradora de la
empresa Whole Foods en Estados Unidos, la cual indica que segun lo que ha podido
observar, Whole Foods busca proveedores, que cumplan con los estandares de calidad
de la empresa, principalmente la transparencia en los ingredientes y la sostenibilidad,
también destaco que la originalidad del producto también juega un papel importante.

En relacion con las certificaciones, indicé que las mas comunes en los productos
disponibles en Whole Foods son USDA Organic, Non-GMO Project Verified y Fair TRADE.
Sin embargo, no todos los productos cuentan con ellas, no obstante, considera que estas
certificaciones fortalecen la credibilidad de la marca y generan mayor confianza entre los
consumidores.

Con respecto a los volumenes de produccion, indicé que no cuenta con datos
exactos, principalmente porque en el caso de proveedores internacionales, esto varia
segun la categoria del producto, la region y el tipo de distribucién, sea local, regional o
nacional. Ademas, en cuanto a la participacion de pequefias empresas internacionales,

por lo general logran ingresar al mercado a través de distribuidores o socios en Estados
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Unidos, ya que la entrada directa suele ser mas compleja, especialmente para empresas
pequenas.

Por otro lado, la entrevistada mencioné que existe un creciente interés por el
consumo de sabores especiales, superalimentos y propuestas innovadoras. También
comentd que, en su experiencia con los clientes, algunos factores como el empaque y la
historia del producto influyen significativamente en la decisiéon de compra, aunque al final
son el sabor y la calidad, los que generan engagement.

Seguidamente, se consulté sobre la diferencia entre distribuidores y productores, a
lo que indicé que, segun lo observado, es mas comun que los productos internacionales
lleguen a través de distribuidores estadounidenses, esto facilita la logistica y el
cumplimiento regulatorio. Finalmente, al solicitarle un consejo para un producto
costarricense, que desee ingresar a este mercado, la sefora Martinez sugirié que es
importante destacar la historia detras del producto, obtener certificaciones relevantes para
generar confianza en los consumidores, buscar alianzas con distribuidores
estadounidenses, especializados en productos naturales y organicos, ademas, comenzar
con una distribucién regional antes de expandirse en el territorio nacional (ver anexo D).
4.4 Analisis FODA
4.4.1 Fortalezas

La empresa ofrece un portafolio de productos artesanales, innovadores y
diferenciados como lo son los pestos, mermeladas y aderezos elaborados de forma
tradicional, lo que da un valor agregado frente a la produccion.

Produccién propia de la materia prima como lo es la albahaca morada y la verde,
lo que garantiza control de calidad, frescura y trazabilidad en la cadena de suministro.

Flexibilidad de produccién, debido a que se pueden llegar a producir hasta 10 000

envases, lo que demuestra adaptabilidad a la demanda.
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Propuesta de valor clara basada en consumidores con estilo de vida saludable,
siendo alimentos libres de alérgenos y con etiquetas comprensibles.

Experiencia consolidada en ferias gastronémicas y mercados artesanales, lo que
ha permitido posicionarse en nichos especificos.

4.4.2 Oportunidades

Demanda creciente en el consumo de alimentos saludables y gourmet,
especialmente productos innovadores, libres de alérgenos y con beneficios para la salud.

Tratado comercial CAFTA-DR, el cual ofrece ventajas arancelarias entre
Centroamérica y Estados Unidos, para la exportacion de alimentos.

Diversidad cultural en la ciudad de Nueva York, la cual ofrece aceptacion de
nuevos sabores y propuestas gastrondmicas distintas.

Comercio electrénico en plataformas como Amazon, donde reducen barreras de
entrada que permite alcanzar consumidores sin depender de grandes supermercados.
4.4.3 Debilidades

La empresa ha crecido con capital propio, sin socios ni inversiones externas, por lo
que estas limitaciones financieras han impactado negativamente, en el crecimiento de la
infraestructura y el mercadeo.

Infraestructura reducida, lo que limita la capacidad de competir en precio frente a
marcas industrializadas, debido a que no se cuenta con procesos automatizados que
permitan reducir costos.

Escaso recurso humano, lo que limita la capacidad de ampliar operaciones,
distribucion y presencia en nuevos mercados.

Poco acceso a mercados nacionales; aunque existe presencia en ferias y tiendas

especializadas, no ha logrado posicionarse en grandes cadenas locales.
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4.4.4 Amenazas

Alta competencia en el mercado de pestos y salsas en EE.UU., por marcas
reconocidas y distribuidores a gran escala, lo que eleva la barrera de entrada.

Requisitos regulatorios estrictos, como el cumplimiento de la FDA y las normativas
de etiquetado, lo que representa procesos complejos para empresas de capital propio.

Altos costos logisticos para exportar hacia Estados Unidos, lo cual implica gastos
en transporte, aduanas vy distribucion.

Politicas proteccionistas de Estados Unidos, las cuales tienden a favorecer a sus
productores nacionales, lo que puede dificultar la entrada de productos importados.

Alta competencia en el segmento saludable y gourmet, donde empresas optan por
diferenciarse constantemente, para mantener la atencién del consumidor.
4.5 Analisis de las Fuerzas competitivas de Porter
4.5.1 Poder de negociaciéon de los clientes

El mercado estadounidense y principalmente la ciudad cosmopolita de Nueva York,
se consideran uno de los mercados con mayor poder adquisitivo, lo cual es un indicador
determinante. De acuerdo con Mendoza (2024):

La ciudad de Nueva York es la que ostenta el costo de vida mas alto en todo el

continente americano. El ranking de Numbeo, la base de datos de costo de vida

mas grande del mundo arroja que la ciudad estadounidense tiene los alquileres de

viviendas mas caros, el ticket mas alto en alimentos y restaurantes y también el

indice de poder adquisitivo mas elevado. (parr.1)

Por lo tanto, la sostenibilidad se ha convertido en un tema relevante para los
consumidores estadounidenses. De acuerdo con Innova Market Insights (2024), en los
ultimos anos, se ha mostrado una mayor tendencia de consumo, por parte del mercado

estadounidense hacia los productos sostenibles, ademas, destaca que los consumidores


https://www.larepublica.co/globoeconomia/nueva-york-encabeza-la-lista-de-las-ciudades-con-el-costo-de-vida-mas-alto-de-america-3788556
https://www.larepublica.co/globoeconomia/nueva-york-encabeza-la-lista-de-las-ciudades-con-el-costo-de-vida-mas-alto-de-america-3788556
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estan dispuestos a pagar un mayor precio por este tipo de productos; cabe mencionar,
que este mercado es altamente exigente en cuanto a estandares de calidad.

Por otro lado, el mercado retail en EE. UU. cumple un rol relevante dentro de este
proceso, “los encargados de poner a la venta estos productos en Estados Unidos son,
principalmente, los supermercados, que representan 75% de las ventas gourmet y las
tiendas gourmet” (Sanchez, s.f.). De este modo y debido a su gran influencia en las
cadenas de valor, condicionan en gran medida volumenes de produccion, precio y
caracteristicas o estandares del producto.

De este modo, factores como el alto poder adquisitivo de los neoyorquinos, altos
niveles en la demanda de productos sostenibles y estandares de calidad, ademas de la
influencia del mercado retail, son determinantes del poder de negociacién que ejerce el
cliente. No obstante, debido a su disposicién a pagar precios mas elevados por ciertos
productos y la gran diversidad cultural de New York, se podria considerar que el poder de
negociacion para este tipo de productos es medio-alto.

4.5.2 Poder de negociacioén de los proveedores

El poder de negociacién de los proveedores, en una empresa, influye
significativamente en la produccion, calidad y precio del producto. Para el caso especifico
de la empresa Vergel S.A., esta se encarga de producir su propia albahaca morada
hidropdnica, lo que permite mayor control de calidad, inocuidad, produccion y
certificaciones. Ademas, es importante sefialar, que al ser la albahaca morada un cultivo
menos comun, con respecto a la albahaca verde, existe mayor poder de negociacién
sobre el producto, lo que genera una ventaja competitiva.

Por otra parte, existe dependencia de los proveedores sobre una red de productos
para la creacion del pesto de la albaca morada, como el aceite de oliva, las almendras, el
ajo y las especias; sin embargo, existe una amplia red de estos productos en el mercado

tanto nacional como internacional reduciendo asi la influencia de los proveedores.
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Por lo tanto, la empresa Vergel S.A. posee una ventaja competitiva y un control
sobre la materia prima, pero cierta dependencia moderada de proveedores sobre otros
insumos, de este modo se puede determinar, que el poder de negociacion de los
proveedores es medio-bajo.

4.5.3 Amenaza de productos sustitutivos

El consumo de salsas y aderezos es un mercado altamente dinamico, para el caso
de EE. UU. Garcia (2024) menciona, que este tipo de productos es altamente consumido
en el pais y que el comercio electronico influye en el proceso de compra, por lo tanto,
existe una alta densidad productos y consumo.

En este contexto, el pesto de albahaca morada no solo compite de manera directa
con otros pestos como el de albahaca verde, sino con una gran variedad de salsas o
aderezos, los cuales se convierten en productos sustitutos indirectos. De acuerdo con
Innova Market Insights (2024), existe una alta tendencia de consumo por salsas y
aderezos salados, como hummus, guacamole, ademas de sabores inspirados en hierbas
como chimichurri, alioli e inclusive salsas mediterraneas.

Es importante mencionar que, ante un mercado altamente dinamico e
industrializado, la produccion a escala hace que las salsas y aderezos industriales, y
altamente saborizados, desplacen el consumo de pesto de albahaca morada
principalmente por temas de precio, distribucion y facilidad de acceso. Por lo tanto, la
amenaza de productos sustitutivos es media-alta.

4.5.4 Amenaza de entrada de nuevos competidores

La amenaza de entrada de nuevos competidores en EE. UU., y especificamente
para el Estado de Nueva York, se ve influenciado por diferentes factores; en primera
instancia, es necesario tomar en cuenta que “Nueva York ofrece un entorno empresarial

dinamico. La ciudad de Nueva York es un centro global, especialmente para las finanzas,
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los medios de comunicacion y el comercio minorista” (Wolters Kluwer, s.f, parr.1), que lo
convierte de esta manera en un mercado sumamente atractivo.

Adicionalmente, la fidelidad de la marca en este mercado tiene una presencia
altamente importante. De acuerdo con ResearchFDI (2023) “los consumidores
estadounidenses suelen ser fieles a marcas y productos especificos, lo que dificulta la
entrada de nuevos actores al mercado”. Esto se convierte en una barrera de entrada
bastante significativa, pues las empresas con amplia trayectoria dificultan, la insercion de
nuevos competidores.

Por otro lado, las barreras regulatorias de seguridad alimentaria, en los EE. UU.,
principalmente las medidas impuestas por la FDA donde se establece altos estandares de
etiquetado, trazabilidad del producto e inocuidad y seguridad alimentaria (FDA, s.f.);
ademas de ser un proceso engorroso y costoso para algunas empresas, limita la
capacidad de participacion.

Asimismo, ingresar al mercado neoyorquino requiere de una inversién importante
en la logistica, promocién y distribucién de producto. De este modo, la presencia de
economias a escala, en las diferentes industrias estadounidenses, permite mayor
productividad y competitividad de precios, con respecto a posibles competidores (Long,
2024). Sin embargo, las tendencias de consumo del mercado hacia productos sostenibles,
innovadores y diferenciados, permiten el ingreso de productos nuevos a nichos
especificos. En ese sentido, la amenaza de entrada de nuevos competidores es media.
4.5.5 Rivalidad entre los competidores

La rivalidad entre competidores, en el mercado de salsas y aderezos, en Nueva
York es bastante elevada y tal como se ha reiterado, existe una alta oferta y dinamismo en
este pais. En este contexto, el pesto de albahaca morada se enfrentaria tanto a

competidores directos como indirectos.
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En primera instancia, existen las marcas consolidadas de pesto principalmente de
albahaca verde. De acuerdo con Zani (2025), en las principales marcas de pesto destacan
Barilla, Rana, Trader Joe’s, Gotham Greens, Filippo Berio y Rao’s Homemade; dichas
marcas, en su mayoria obtienen reconocimiento internacional, dado que su produccion se
basa en economias de escala y redes de distribucion altamente consolidadas.

Por otro lado, el pesto de albahaca morada competiria con una amplia gama de
salsas y aderezos. Tal como se mencioné anteriormente, entre los principales se
encuentran: hummus, aderezos veganos, salsas de tomate y preparaciones origen
mediterraneo asiatico y mexicano. Lo que se traduce y obliga a Vergel S.A. a diferenciarse
en el mercado, no solamente por su sabor, sino también por su valor agregado,
propiedades y atributos.

Adicionalmente, resulta necesario tomar en cuenta la presencia de pequenos
productores. De acuerdo con Manono (2025) existe una creciente presencia de
productores, tanto locales como artesanales, quienes han logrado posicionarse con fuerza
dentro de nichos especificos; no obstante, presentan algunos desafios, principalmente por
su produccion a pequena escala, en comparacion con otras marcas.

Se puede determinar, que el mercado de salsas, aderezos y pestos enfrenta un
nivel de competencia bastante alto, por lo tanto, la rivalidad entre competidores es alta.
Por consiguiente, resulta importante buscar unas oportunidades de posicionamiento en
micronichos, donde no se compita por precio sino por valor, tomando en consideracion
factores como la densidad de la poblacion, poder adquisitivo del mercado y muy
importante, su estilo de vida como consumidores.

4.6 Analisis PESTEL
4.6.1 Factor Politico
Estados Unidos se ha caracterizado por ser una de las democracias mas

influyentes y estables en la politica global, aunque su historia se ha visto marcada por
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momentos de polarizacion e inestabilidad. De acuerdo con Santander Trade Markets
(2025) en la actualidad, la polarizacion ideoldgica entre democratas y republicanos, asi
como los movimientos sociales que emergen dia con dia, generan un ambiente politico
que se encuentra en constante debate, entre las personas que analizan la geopolitica.

La estabilidad politica de EE.UU. esta intimamente vinculada, con el desempefio
econdmico que presenta el pais. Segun Ali et al. (2024), es un hecho que la creciente
incertidumbre politica reduce la inversion estatal y el crecimiento econdmico, asi como
que las crisis politicas intensifican la inestabilidad social, lo que podria reflejar una
relacién bidireccional.

En materia de comercio internacional, este pais cuenta con una red amplia de
acuerdos comerciales. Segun la Administracion de Comercio Internacional de los Estados
Unidos (s.f.), este pais alrededor de 14 Tratados de Libre Comercio, que representan
aproximadamente el 40 % de sus exportaciones. Por otro lado, el TLC Republica
Dominicana-Centroamérica (CAFTA-DR) figura como el primer acuerdo de libre comercio
entre EE. UU. y paises en vias de desarrollo.

En virtud del Acuerdo, las Partes estan liberalizando significativamente el comercio

de bienes y servicios. El CAFTA-DR también incluye importantes disciplinas

relacionadas con la administracion aduanera y la facilitaciéon del comercio, las
barreras técnicas al comercio, la contratacion publica, la inversion, las
telecomunicaciones, el comercio electrénico, los derechos de propiedad
intelectual, la transparencia y la proteccion laboral y ambiental. (Administraciéon de

Comercio Internacional de los Estados Unidos, s.f., parr.2)

Aunque Estados Unidos posee un sistema politico fuerte y con una gran influencia
global, enfrenta continuamente tensiones relacionadas con temas de comercio,
polarizacién, desigualdad y violencia politica, que reflejan la gran necesidad de reformas

institucionales, capaces de fortalecer su democracia.
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4.6.2 Factor Econémico

La economia estadounidense es considerada una de las mas dinamicas y
relevantes del mundo. Segun la Escuela de Gobierno y Economia (2025) el
posicionamiento economico de EE. UU. se debe en gran medida, a su gran volumen de
produccion y su rol como centro financiero global. Adicionalmente, cuenta con un
Producto Interno Bruto (PIB) que constituye aproximadamente una cuarta parte del total
mundial; ademas, factores como la industria, la tecnologia y la diversificacién de sectores
han fortalecido la competitividad y el posicionamiento del pais.

Asimismo, el mercado laboral en este pais es bastante robusto, donde la Inversién
Extranjera Directa (IED) y concentracion, de algunas de las principales companias lideres
del mundo, han contribuido significativamente. Santander Trade Markets (2025) indica,
que la economia en este pais se basa principalmente en el sector terciario, que
representa el 76,4 % del PIB. Por otro lado, el sector industrial representa el 17,6 %, el
sector de finanzas y seguros el 7,3 % y finalmente, la agricultura y la explotacion de
productos agricolas representan el 0,9 % y 0,8 % del PIB aproximadamente. Estos
sectores no solo sostienen y consolidan la economia del pais, sino que lo convierte en un
socio estratégico.

Mundialmente, Estados Unidos aun prevalece como actor dominante en el comercio
y la inversion extranjera, aunque en la ultima década ha presentado competencia creciente
de China y otras economias emergentes.

Sin lugar a dudas, la pandemia, la guerra y las crecientes tensiones entre las dos

economias mas grandes del mundo (Estados Unidos y China) han cambiado las

reglas de las relaciones economicas internacionales. Estados Unidos llama al
friend-shoring, o “deslocalizacién entre aliados”; la Unién Europea a la “reduccion

del riesgo”, y China a la “autonomia”. Las preocupaciones en torno a la seguridad
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nacional estan determinando las politicas econémicas en todo el mundo. (FMI,

2023)

La economia estadounidense combina fortalezas globales claves, para una
prevalencia como lo son el liderazgo y la innovacién en finanzas, a la vez que contiene
debilidades internas como la desigualdad, la inflacion y las deudas, las cuales deben ser
gestionadas y contenidas a tiempo, para evitar que su posicion dominante en el sistema
internacional caiga en declive.

4.6.3 Factor Social

La sociedad estadounidense se ha caracterizado por su fuerte diversidad cultural y
étnica, lo cual es resultado de una extensa historia de inmigracion. Segun el Pew
Research Center (2023), mas del 40 % de la poblacién corresponde a las minorias
raciales o étnicas, lo que convierte el pais en una de las principales naciones
pluriculturales del mundo. Lo anterior representa una gran fortaleza cuando se habla de
innovacion, cultura y apertura global, aunque también se es motivo de tensiones
relacionadas con la discriminacion y polarizacién de identidad, de las personas que en ella
habitan.

Por su parte, las tendencias de consumo en el mercado estadounidense son
sumamente diversas, principalmente por su multiculturalidad y extension geogréfica, “no
todos los consumidores buscan los mismos productos, y los perfiles varian segun factores
como la region, la cultura alimentaria en Estados Unidos, y los habitos alimenticios”
(Bosanet, 2024). Factores como el consumismo son determinantes en la cultura
estadounidense y en el proceso de adquisicion de bienes o servicios.

El consumismo en Estados Unidos se ha convertido en una caracteristica distintiva

de la sociedad estadounidense, con una cultura arraigada de adquisicion de

bienes materiales y una busqueda constante de la ultima novedad. Esta

mentalidad consumista ha sido influenciada por una serie de factores histéricos,
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econdmicos, psicolégicos, sociales y culturales que han dado forma a la

mentalidad de los consumidores estadounidenses. (Rojas, 2024)

Por otra parte, Bosanet (2024) menciona que, para el caso especifico de Nueva
York, existe un alto interés por el consumo de productos étnicos e internacionales.
Adicionalmente, en los ultimos afios se ha incrementado la demanda por productos clean
label o etiqueta limpia, ademas de altas expectativas en cuanto al sabor, empaque,
porciones y caracteristicas especificas del producto.

En el entorno social estadounidense, se combinan las fortalezas provenientes de
su pluriculturalidad, innovacion y participacion ciudadana y existen debilidades por
influencias relacionadas con la desigualdad, la violencia y tensiones de identidad, que
continuan afectando fervientemente la agenda del pais.

4.6.4 Factor Tecnolégico

Estados Unidos se encuentra actualmente como lider mundial en innovacion
tecnoldgica y desarrollo cientifico, con un sistema que combina la inversion publica, el
capital privado y las universidades prestigiosas de la region. Segun el Global Innovation
Index (2023), se encuentra entre las principales economias que se mantienen en
constante innovacion, prevaleciendo en areas como lo son la Inteligencia Artificial (1A), la
biotecnologia, la exploracion del espacio y las tecnologias de la informacion.

El uso de plataformas digitales tiene gran relevancia en este pais principalmente
por la facilidad de acceso a internet y dispositivos moéviles. Kumar (2025) menciona que,
“segun las ultimas estimaciones, 327,18 millones de personas en Estados Unidos
utilizaran Internet, lo que representa el 94,44% de la poblacion”. Estos datos demuestran
la alta dependencia tecnoldgica del pais, pero a su vez una oportunidad de acceso a este
mercado.

Por su parte, el comercio electronico o e-commerce ha tomado auge en los ultimos

afnos y se ha consolidado como uno de los sectores con mas dinamismo, en temas de
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economia digital. Segun Orus (2024), “el comercio electronico en los Estados Unidos ha
crecido como nunca antes. Por un lado, ya son mas del 79 % de sus internautas los que
adquieren algun producto o servicio en la red” (parr.1), lo que demuestra una
transformacion, en cuanto a habitos de consumo y el acceso a productos y servicios.

En este contexto, el entorno tecnolégico en EE.UU. ha combinado un fuerte
liderazgo, en sectores globales de la innovacién, con retos regulatorios, ciberseguridad y
equidad en acceso a la tecnologia, factores que han determinado la competitividad y la
sostenibilidad.

4.6.5 Factor Ecolégico

Estados Unidos se encuentra actualmente en un escenario ambiental un poco
complejo y desafiante, donde se entrelazan los retos climaticos, las presiones regulatorias
y la necesidad de poder transicional a fuentes energéticas sostenibles. Es el segundo
entre los paises con mayores emisiones de gas de efecto invernadero, después de China.
(Agencia de proteccion Ambiental, 2023).

Si bien este pais figura como unas de las naciones mas consumistas y generador
de grandes niveles de residuos, de acuerdo con la Promotora de comercio Exterior
(PROCOMER, s.f) los estadunidenses han mostrado el mayor interés por el consumo de
productos sostenibles y representa el 22 % del total de ventas en el mercado retail, por lo
que resulta importante que las empresas pueden adaptar sus productos a la nueva
tendencia de mercado, lo que se convierte en una oportunidad de entrada a este.

En otro orden de ideas, dentro del marco regulatorio ambiental estadounidense se
establecen normativas para el cumplimiento de sostenibilidad ambiental, donde entes
como la Food and Drug Administration (FDA), la Environmental Protection Agency (EPA) y
el United States Department of Agriculture (USDA) cumplen un rol crucial. Centrurion
(2024) menciona que, “las mas conocidas a nivel mundial incluyen Energy Star, USDA

Organic, ISO 14001, y Forest Stewardship Council (FSC), entre otras” (parr.4). Este tipo



75

de certificaciones no solo garantiza, la calidad en los productos, sino también una
oportunidad de diferenciacion.

El entorno ambiental de Estados Unidos se caracteriza por una doble tension: por
un lado, es un factor clave para la agenda global climatica e impulsa constantemente la
innovacién en energias limpias y por el otro, sigue dependiendo de los combustibles
fosiles, lo que da como resultado costos humanos y econdmicos elevados, que se derivan
de los fendmenos climaticos extremos, provenientes de la falta de vegetacion en el pais.
4.6.6 Factor Legal

El marco legal estadounidense se considera bastante estricto y complejo, un factor
altamente determinante es su extension territorial, ya que parte de su legislacién puede
variar significativamente entre un estado y otro. Kaushik (2024) menciona que:

El sistema de derecho consuetudinario es la base del sistema juridico

estadounidense. La Constitucion estadounidense establece un sistema federal al

dividir los poderes entre el gobierno nacional y los gobiernos estatales. También
establece un gobierno nacional equilibrado al dividir los poderes entre tres ramas
independientes: el ejecutivo, el legislativo y el judicial. (parr.2)

En términos de comercializacion e importaciones se establecen normativas
altamente rigurosas, con la finalidad de resguardar la seguridad del consumidor; mas alla
de ser recomendables son de caracter obligatorio. Los principales entes encargados de
salvaguardar y regular la seguridad alimentaria son: Administracién de Alimentos y
Medicamentos (FDA, por sus siglas en inglés) y el Departamento de Agricultura de
Estados Unidos (USDA, por sus siglas en inglés).

El riguroso proceso de inspecciéon del USDA para carnes, aves y productos de

huevo procesados garantiza la seguridad de estos productos de alto riesgo,

mientras que la supervision regulatoria mas amplia de la FDA sobre las demas
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categorias de alimentos garantiza una proteccion integral en toda la cadena de

suministro. (SGS Digicomply, 2023)

Por otro lado, debido a las tensiones politicas y legales que enfrenta este pais, el
presidente Donald Trump ha incrementado los aranceles a las importaciones, lo que ha
generado un alto nivel de incertidumbre comercial. De acuerdo con Nunez (2025), EE.
UU. impuso un arancel del 15 % a Costa Rica, aplicado al valor del producto importado, lo
que lo convierte en el arancel mas alto, aplicado en Centroamérica.

De este modo, el marco legal estadounidense es bastante complejo, es cierto que
busca garantizar la seguridad al consumidor y regulacién comercial; pero las tensiones
politicas a lo largo de los afios exigen, adaptabilidad y adaptacion para poder entrar,
competir y mantenerse en el mercado.

4.7 Analisis de la selecciéon del mercado meta
4.7.1 Seleccién del pais

El mercado estadunidense se selecciond, por la oportunidad de negocio que
ofrece para la empresa costarricense Vergel S.A., especificamente en el mercado
objetivo, el cual es el Estado de Nueva York. Con la investigacién realizada respecto al
pais objetivo y el analisis correspondiente, segun OEC (2024), EE.UU. es el pais que mas
exporta salsas e igualmente el mas importador de este producto; alcanza un total de
$2,34 y $2,64 millones de dodlares respectivamente, especificamente para la partida
arancelaria 2103 (salsas y condimentos), lo cual representa un punto de inflexion en la
seleccién del pais como mercado objetivo.

Cabe mencionar, que el pesto de albahaca morada es un producto internacional y
el Estado de Nueva York representa una serie de aspectos claves, que lo colocan como
un destino importante para su comercializacion, por ejemplo, la etnia y las tendencias de

consumo. Para el Instituto Espafiol de Comercio Exterior (ICEX, 2020), en Nueva York:
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La poblacion blanca es la mas numerosa del estado (69,6 %). Le siguen la etnia

afroamericana (17,6 %), la asiatica (9 %), la mestiza (2,6 %) y la amerindia (1 %).

Los latinos de cualquiera de las razas anteriores representan un 19, 3% de la

poblacion. (p. 10-11)

Por ende, con base en esa multiculturalidad, en Nueva York existe una gran
variedad de gustos y preferencias por este tipo de alimentos gourmet y sofisticados.
Segun ICEX (2024), “El mercado de productos gourmet en Estados Unidos esta
experimentando un crecimiento sostenido, con una proyeccion de crecimiento del 24%
para 2025y del 25,2 % para 2028” (p. 1). Como se menciona en esta cita, el pais
norteamericano es una de las potencias econémicas que ofrece seguridad politica y
facilidad, a la hora de hacer negocios, lo que lo ubica en el sexto lugar del ranking, segun
Doing Business (2019).

En la siguiente tabla se muestra la cantidad expresada en kilogramos, de las
principales 10 ciudades importadoras de la subpartida 210390 (salsa pesto) de los
Estados Unidos.

Tabla 6
Principales 10 ciudades de Estados Unidos que importan segun la subpartida 210390,

salsas y preparaciones para las mismas de la partida, Nesoi: condimentos y aderezos

mixtos
Distrito Unidad de 2021 2022 2023 2024
medida
New York, NY | Kilogramos 250447 104 | 271126 046 | 159 587 026 164 518 032
Laredo, TX Kilogramos 102362285 | 113154902 | 120570013 134 385 895
Detroit, Ml Kilogramos 68 325 591 83 328 046 80 649 8 41 96 607 295
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Los Angeles, Kilogramos 88 367 654 98 001 296 93 895 461 84 953 644
CA

Buffalo, NY Kilogramos 34 061 122 27 505 043 25 884 136 28 327 268
Miami, FL Kilogramos 22 582 949 25691 265 23 944 510 25 545 848
San Francisco, | Kilogramos 19 549 209 24 211 961 19 995 499 23 245 158
CA

Savannah, GA | Kilogramos 6 321 528 13 040 499 16 355 185 22 731 162
Chicago, IL Kilogramos 16 949 350 19 185 845 18 364 937 19 334 737
El Paso, TX Kilogramos 1 366 280 1738 197 14 887 655 17 720 159

Fuente: Elaboracion propia con informacién de la Comisiéon de Comercio Internacional de
los Estados Unidos (USITC, s. f).

En la tabla 6 se muestra, como la ciudad que mas importa productos de la
subpartida 210390, donde se incluye la salsa de pesto de albahaca morada, es Nueva
York, con un total importado de 164 518 032 kilogramos en el afio 2024.

Esta tendencia alta de consumo, de dicho tipo de productos, permite que se
puedan cumplir las respectivas normativas de calidad existentes en el pais. Afiadido a
ello, la tecnologia se ha vuelto un factor importante de la productividad de los negocios y
empresas, las cuales cuentan con tecnologia altamente calificada, para ganar mas
competitividad en los mercados internacionales. Para Simbafa (2020), “la tecnologia con
la cual contamos actualmente provoca un estado de “necesidad” a las personas y por
ende los liga con el papel de ser consumidores, solo por moda o tendencia” (p. 28). La
tecnologia ha creado una forma distinta de promocionar una marca.

Por ultimo y referente al producto, segun Simbafa (2020) en Estados Unidos,
desde el 2002, mediante un programa organico nacional que califica los productos, con un
porcentaje segun su composicion organica, existe una tendencia creciente de preferencia

por producto étnicos, gourmet y organicos.
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Paises con mayor PIB en euros
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Pais PIB 2020 Crecimiento del PIB 2026
PIB % (estimado)
Estados Unidos 18 710 664 M€ 44 16 27 924 023 M€
China 13 233 688 M€ 30, 93 18 740 143 M€
Japon 4 428 418 M€ -15, 98 3 765 480 M€
Alemania 3449 620 M€ 24,79 4 344 007 M€
Reino Unido 2 364 628 M€ 42,43 3454 301 M€
India 2 343 728 M€ 54,13 4 052 563 M€

Fuente: Elaboracién propia a partir de la informacion consultada en el Fondo Monetario

Internacional (FMI, 2025) y Datosmacro (2025).

Para la elaboracion de la tabla 7, se tom¢ la informacion de Datosmacro, segun el

ranking del PIB del 2020 por paises y la informacion del FMI para obtener el crecimiento

del PIB para el ano 2026. Con base en esas dos fuentes, se realiz6 el calculo del PIB

2020, crecimiento del PIB en porcentaje y PIB estimado para el 2026 en euros, expuesto

en la tabla 7.

Tabla 8

PIB Per Capita en euros para el afio 2024

Pais PIB Per Capita
Estados Unidos 79 305 €
Alemania 50 830 €
Reino Unido 49172 €
Japodn 30 034 €
China 12 303 €
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India 2512 €

Fuente: Elaboracién propia a partir de la informacion consultada en Datosmacro (2025).
En la tabla 8 se sefala el PIB per capita en euros, segun el ranking por paises del

afo 2024 obtenido de Datosmacro, con la mencién de India como el sexto pais con mayor

PIB mundial para el afio 2024 pero con una posicién muy baja respecto al PIB per capita,

al hacer el céalculo entre el PIB y el PIB per capita de acuerdo con la cantidad de poblacién

de dicho pais.

Tabla 9

Salario promedio mensual 2024 en euros

Pais Salario medio
1. Suiza 8 698 €
2. Islandia 6 592 €
3. Luxemburgo 6191 €
7. Estados Unidos 5438 €

Fuente: Elaboracién propia a partir de la informacion consultada en Datosmacro (2025).
En la tabla 9 se compara el pais, con el saldo promedio mensual mas alto,

haciendo un calculo suponiendo doce pagas mensuales del valor promedio anual del

salario medio en dicho pais. El puesto numero uno es para Suiza, seguido de Islandia y

Luxemburgo, como bien se aprecia en la tabla 9, Estados Unidos ocupa el puesto numero

siete en este ranking.

Tabla 10

Consumo per capita de salsa pesto de albahaca morada para el ario 2024 en Kilogramos

Pais Consumo per capita

Reino Unido 5,03 kg

Francia 3,53 kg
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Estados Unidos 2,12 kg

Fuente: Elaboracién propia a partir de la informacion consultada del Centro de Comercio
Internacional (ITC, 2024).

En la tabla 10, se mencionan los paises que mas consumo per capita presentan,
en cuanto a los productos de la subpartida 210390, donde se encuentra clasificado
arancelariamente el pesto de albahaca morada. Debido a que no se encontraron fuentes
especificas, del consumo per capita por paises para el producto en especifico, ni para los
productos de las partidas 2103 y 210390, se tomo6 como informacién para el calculo del
top 3, paises de consumo per céapita de la subpartida 210390 (donde se encuentra
clasificado el pesto de albahaca morada). El calculo se hizo mediante las importaciones
totales de los productos de la subpartida 210390 del afio 2024 y luego se dividieron entre
la poblacion de los tres paises anotados en la tabla 10.

Tabla 11

Mayores productores en el mundo de salsas

Pais Porcentaje de produccién

Estados Unidos | 10,72%

Italia 10,55%

China 7,45%

Fuente: Elaboracién propia a partir de la informacion del ITC, 2024.

Los mayores productores, como bien se muestra en la tabla 11, son Estados
Unidos, Italia y China, para los productos de la subpartida donde se encuentra clasificado
el pesto de albahaca morada 210390 (preparaciones para salsas y salsas preparadas;
condimentos y sazonadores, compuestos). En el afio 2024, el valor exportado expresado

en miles de délares estadunidenses (USD) fue de un total de $16 208 524.
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Tabla 12

Mayores exportaciones de Costa Rica a Estados Unidos

Exporta Costa Rica: Pais

$69 689 1. Guatemala

$10 436 6. Estados Unidos

Fuente: Elaboracién propia a partir de la informacion del ITC (2024).

Costa Rica, como exportador de los productos de la subpartida 210390, la cual es
la clasificacion arancelaria para el pesto de albahaca morada, tiene como destino principal
de sus exportaciones a Guatemala, seguido de Nicaragua, El Salvador, Honduras,
Panama y en la sexta posicién se ubica Estados Unidos para las exportaciones de dicha
subpartida en el 2024.

Tabla 13

Paises con ventajas competitivas, comparativas y absolutas

Pais Ventaja competitiva | Ventaja comparativa | Ventaja absoluta

Estados Unidos X

Aruba X

Italia X

Fuente: Elaboracion propia a partir de la informacion consultada en el ITC (2024).

En la tabla 13, el pais que tiene una ventaja competitiva al ser el lider del mercado
es Estados Unidos, ya que supera a los demas paises, tanto en las exportaciones como
en las importaciones, relacionadas con los productos de la subpartida arancelaria 210390,
donde se encuentra clasificado el pesto. Aruba es el pais que posee una ventaja absoluta
ya que no exporta los productos de la subpartida 210390 y posee un saldo comercial
segun el ITC (2024) de - $4 970 ddlares. A su vez, Italia posee una ventaja comparativa

con el mayor exportador e importador de la subpartida arancelaria 210390, que es
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Estados Unidos, ya que Italia posee un saldo comercial segun el ITC (2024) de
$1 454 084 y Estados Unidos un total de $334 745.
Tabla 14

Tendencias del mercado y comportamiento del consumidor en Estados Unidos (Nueva

York)
Pais Tendencias de consumo | Comportamiento del consumidor
Estados Unidos Alto consumo de Interés por el valor agregado del
(Nueva York). productos de la subpartida | producto y por su origen.

210390 y de alimentos

organicos.
El marketing digital es Uso de redes sociales para
importante para conocer mas acerca del

promocionar el producto. producto.

Poder adquisitivo alto en Estan dispuestos a pagar por
Estados Unidos. productos organicos y

saludables.

Fuente: Elaboracién propia a partir de la informacion de Simbana (2020).

En la tabla 14, se muestran con claridad algunas tendencias y comportamientos de
los consumidores en Estados Unidos, especificamente en el Estado de Nueva York. Por
ello, para la venta del pesto de albahaca morada de la subpartida 210390, el mercado
ofrece una serie de oportunidades en las cuales los consumidores pueden identificarse
con dicho producto.

Es esencial mencionar, que la seleccién del mercado meta se realizé con base en

la informacion recabada anteriormente, expuesta en las tablas, la cual identifica muchos
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aspectos claves por considerar, para la comercializacion del pesto de albahaca morada de
la empresa costarricense Vergel S.A. en Estados Unidos, especificamente en el Estado
de Nueva York.

Por ultimo, con base en los datos de las comparaciones estadisticas econdmicas,
de exportacion, importacion, PIB, PIB per capita y comportamientos del consumidor que
se mencionaron anteriormente, Estados Unidos y el mercado objetivo de Nueva York
constituyen una oportunidad de negocio bastante favorable, en términos de crecimiento
economico y de capacidades técnicas, en cuanto al conocimiento de la experiencia de

competir internacionalmente, en el mercado de Nueva York, Estados Unidos.
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CAPIiTULO V
PROPUESTA
5.1 Resumen ejecutivo
5.1.1 Breve descripcion del producto.

El pesto de albahaca morada, elaborado por la pyme Vergel S.A., es una
propuesta gastrondmica diferente. De acuerdo con los datos proporcionados por la
empresa, este producto se elabora a partir de albahaca morada hidroponica y una serie
de ingredientes naturales como lo son el aceite de oliva, aceite de girasol, vinagre,
almendras, ajo y especias seleccionadas y es ideal para complementar recetas al horno o
al vapor, carnes, vegetales o cualquier otra preparacion, gracias a su sabor intenso y
aromatico.

Asimismo, este producto es libre de lacteos, de gluten, asi como de conservantes
y aditivos artificiales, lo que garantiza un producto natural y altamente saludable. El pesto
de albahaca morada, mas alla de su color y el sabor caracteristico que aporta a cada
preparacion, proporciona una experiencia unica al consumidor, ya que su valor agregado
radica en la calidad de sus ingredientes, trazabilidad del producto y valor nutricional.
Figura 3

Producto Pesto de albahaca morada.

Nota. La figura muestra la presentacion final del producto pesto de albahaca morada de la

empresa Vergel S.A. Fuente: Vergel (2025).



5.1.2 Objetivo de la propuesta
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Disenar un modelo de negocios para la internacionalizacion y comercializacion de

pesto de albahaca morada de la empresa Vergel S.A., que contribuya con el

posicionamiento del producto en el mercado de Nueva York, Estados Unidos.

5.2 Modelo de Negocios

A continuacion, se presenta la propuesta del modelo de negocio para el pesto de

albahaca morada de la empresa Vergel S.A.

Figura 4

Modelo de negocio para la empresa Vergel S.A.

LIENZO DE MODELO DE NEGOCIOS

1. Propuesla de valor

- Peslo de albahaca
morada arlesanal.
nalural y saludable,
libre de licleos, glulen
v conservantes.

- Ingredientes [rescos e
hidropdmicos con
trazabilidad y alto valor
nulricional.

- Producto innovador
con sabor 1inico y
diferenciacion frente a
pestos lradicionales.

- Responde a la
lendencia de consumo
saludable, soslenible v
gourmel.

4. Relacion con los
clienles

- Relacion cercana
mediantes storylelling.

- Estralegias de fidelizacion.
- Presencia en [erias,
deguslaciones y evenlos
gaslronomicos.

5. Fuenles de ingresos

- Distribucion del
producto por medio
de supermercados.
- Venla online por
Amazon.

2. Segmenlos de
clienles

- Consumidores
courmel y
conscientes de la
salud. con allo poder
adquisitivo v
dispueslos a pagar
mas.

- Supermercados
especializados v
liendas organicas.
- Clienles online
mediante
platalormas como
Amazon .

6. Recursos clave

- Recursos clave lanto
humano, lecniologico.
l[inanciero y [isicos.

- Planta de produccion y

equipo de procesamiento.

- Conocimientos de
normalivas.

7. Aclividades clave
- Produccion artesanal
garantizando calidad ¢
inocuidad.

- Cullivo propio.

- Promocion digital y
participacion en lerias.
-Geslion de logistica ¥
distribuccion
inlernacional.

3. Canales de
distribucion

- Canales digitales:
Amazon, pagina web.
- Ferias y evenlos
gaslronomicos.

- Tiendas
especializadas v
supermercados.

8. Socios clave

commerce.

- Distribuidores. agentes. plataformas de e-

- Gobiernos, camaras de comercio. incubadoras.
- Alianzas logisticas v technologias.

9. Estructura de coslos

- Costos fijos: alquiler de planta, salarios.
servicios basicos, certificaciones.

- Costos variables: materia prima. empaques,
transporte, logistica, ferias vy promocion.

- Inversion en marketing digital.
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Nota. La figura muestra los médulos del modelo CANVAS de la empresa Vergel S.A.
Fuente: Elaboracion propia a partir de la informacion recolectada mediante las entrevistas.
5.3 Propuesta de valor

En este espacio se abarca la propuesta de valor para el producto pesto de
albahaca morada.

El pesto de albahaca morada de Vergel S.A. responde a la necesidad de los
consumidores de poder contar con alimentos que sean saludables, naturales y sobre todo
libre de aditivos artificiales. Esta disefiado para quienes buscan alternativas libres de
gluten, lacteos y conservantes lo cual beneficia a personas con intolerancias alimentarias
y a aquellas interesadas en un estilo de vida mas consciente y saludable. Ademas,
resuelve la falta de variedad en salsas gourmet diferenciadas, al aportar un sabor unico,
intenso y aromatico, para acompanar distintas preparaciones.

Por otra parte, este producto es relevante porque coincide con tendencias globales
de consumo, especialmente en mercados exigentes como el de Nueva York, donde existe
un alto interés por alimentos organicos, de origen trazable y con valor agregado. El
segmento meta valora la calidad, la sostenibilidad y la autenticidad del producto, factores
los cuales este pesto ofrece, con lo que logra un posicionamiento dentro de la categoria
de alimentos gourmet y saludables, siendo un sector en constante crecimiento y con
consumidores dispuestos a pagar precios diferenciados por propuestas innovadoras y
naturales.

Asimismo, este producto cuenta con varios diferenciadores ante la competencia,
los cuales son los siguientes:

La materia prima garantiza frescura, trazabilidad y control de calidad, debido a que
Vergel S.A. produce su propia albahaca morada en sistemas hidropénicos.

Es completamente un producto artesanal saludable, libre de gluten, lacteos,

conservantes y aditivos.
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Ofrece una versatilidad culinaria ya que puede ser utilizado en carnes, vegetales y
recetas al vapor o al horno.

Es capaz de responder a picos de demanda por su produccion flexible, lo que
refuerza su competitividad frente a competidores mas pequefios.

5.4 Segmentos de clientes

En este espacio se abarca, el segmento de clientes para el mercado de Nueva
York, Estados Unidos para el pesto de albahaca morada.

5.4.1 Perfil del cliente internacional

Como se habia mencionado en el capitulo |V, el perfil del cliente internacional para
la comercializacién del producto pesto de albahaca morada, es aquel que tiene interés en
cuidar su salud, en un estilo de vida saludable y que claramente mostrara interés en el
producto por ser artesanal y gourmet, es decir, el cliente tendra afinidad con productos
altamente diferenciados, al tiempo que ostentara un estado socioecondémico entre medio y
alto dada la calidad del producto, aunque este no es un factor tan determinante como los
demas.

Por otra parte, el pesto de albahaca morada esta dirigido a aquellas personas que
muestran interés en la sostenibilidad, dado que el producto tiene iniciativas de proteccién
ambiental como, por ejemplo, el programa de retorno de envases.

Tabla 15

Segmentacién geografica, demogréfica y psicografica

Segmentacion de mercado

Poblaciéon de Estados Unidos.

Geogréfica Total: 331 449 281 (2020).

Poblaciéon de Nueva York.

Total: 20 201 249 (2020).
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Edad: No representa importancia para la venta del producto.

Demografica Género: Cualquier género puede consumir el producto.

Economia: Poder adquisitivo medio- alto.

Ingreso familiar promedio en Nueva York: $85 820 (2024).

Personas con intereses en cuidar su salud, con productos

Psicogréfica artesanales de alta calidad nutricional.

Fuente: Elaboracién propia con informacién de United States Census Boreau (2020).
5.5 Canales de distribucion

A continuacion, se presentan dos opciones, respecto a las cuales se plantea
realizar los canales de distribucion correspondientes, para la comercializacion del pesto
de albahaca morada en el mercado objetivo. Uno de estos canales es la venta en fisico
por medio de la cadena de supermercados Whole Foods y el otro por medio de la
plataforma e-commerce de Amazon.

5.5.1 Canales fisicos y digitales para llegar al cliente

5.5.1.1. Amazon. Los canales digitales esenciales para la venta del producto, por
medio de la plataforma Amazon, son los siguientes:

Es necesario que exista la afiliacion a la plataforma Amazon por parte del
vendedor, dado que desde un principio el producto debe contar con todas las regulaciones
y requisitos establecidos para su venta local, como en el mercado de los Estados Unidos.

El registro se realiza por medio de Amazon Seller Central; es necesario elegir un
plan de ventas. Segun Amazon (s.f.) puede ser individual o profesional. El plan individual
tiene un costo de $0,99 por articulo vendido y el plan profesional, de $39,99 por mes. El
primero es el mas apto para aquellos vendedores que piensen en vender menos de 40
productos al mes y el segundo es ideal si se proyecta vender, mensualmente, mas de esa

cantidad.
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Para crear la cuenta de vendedor en Amazon, es necesario tener previstos
algunos requisitos claves. De acuerdo con Amazon (s.f.), antes de registrarse es
necesario contar con lo siguiente: cuenta y numero de ruta bancaria, tarjeta de crédito
para pagos internacionales, documento de identidad, informacion fiscal y numero de
teléfono.

Una vez que el producto esté listo con todos los requisitos legales para ser
exportado desde Costa Rica y cumpla con todas las regulaciones (las cuales se
abordaran en los siguientes modulos del modelo CANVAS de negocio) para ser
comercializado en los Estados Unidos, se debe crear el plan de envio.

En dicho plan, se deben anotar y detallar algunos aspectos. Roinroll (2024)
menciona:

Para crear este plan de envio, conocido como Logistica de Amazon (FBA, por sus
siglas en inglés), es necesario disponer del inventario por enviar; para ello es necesario
haber creado el producto en la plataforma Amazon Central Seller, donde se debe de
seleccionar el inventario que esta siendo gestionado por Amazon FBA y los productos que
se van a enviar.

Luego, se debe agregar la ubicacién de recogida, la cual puede ser el almacén
propio de la empresa o una direccion comercial y seguidamente, se agregan los detalles
de preparacion y etiquetado, desde los detalles de embalaje donde existen dos opciones,
una que dice “unidades individuales” y la otra “crear una nueva plantilla”, la primera
recomendada para envios Unicos o cuando se envian multiples productos en el mismo
paquete.

Existen distintos requisitos de etiquetado en Amazon; para productos de marca
propia se necesita el codigo de barras del fabricante (UPC) impreso en el producto,
etiqueta o empaque; ademas, para ciertas categorias de productos se necesita un codigo

generado por Amazon llamado FNSKU, el cual sirve para identificar los productos
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enviados; este debera colocarse en cada producto de forma individual, luego se asigna
otra etiqueta mas grande y se debe pegar en el empaque (cajas) de los productos, todos
estos son enviados por el mismo sistema para imprimirlos y pueden ser colocados por el
vendedor sin ningun problema.

Posteriormente, se agregan las unidades que se van a enviar ademas de la fecha
de caducidad del producto. Al ingresar el numero de cajas por envio, Amazon
automaticamente calcula las unidades por caja, basandose en las indicaciones anotadas
anteriormente, respecto a los detalles del embalaje.

Llegando a los pasos finales, Amazon validara los productos, calculara las tarifas
de envio y aplicara los destinos de envio a los centros de cumplimiento (almacenes).
Posteriormente, para confirmar el envio se debe anotar la fecha de recogida o una
estimacion de esta. Seguidamente, viene el método de envio en el cual se selecciona el
tamano de la carga, es decir, “envio de carga pequefa” o “envio de carga parcial o total
del camién”, para aquellas cargas que han tenido que ser apiladas en pallets, si es asi,
deben tener otra etiqueta.

Por ultimo, se debe seleccionar el transportista, Amazon ofrece una tarifa extra si
se utiliza un transportista que ellos han designado, pero también se puede utilizar otro
transportista no asociado con Amazon, dicho esto, solo falta aceptar los cargos y
confirmar el envio, para proceder a imprimir las etiquetas de envio. Ademas de este
método de FBA, existe otro que se llama gestionado por el vendedor, el cual se encarga
de toda la parte de la gestién integral de la logistica, manejo de servicio al cliente y
devoluciones, el FBA cumple con todas las funciones anteriores y deja que el vendedor se
centre en el crecimiento del negocio.

Por otra parte, es fundamental explicar, que la plataforma de afiliacion de Amazon
ofrece distintas tarifas, las cuales se pueden aprovechar o no, de acuerdo con las

necesidades de cada vendedor. Segun Amazon (s.f.), existe una tarifa por referencia la
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cual indica que se debe pagar cierto porcentaje del precio total o monto minimo de cada
articulo vendido; el pesto de albahaca morada, por ser un alimento, se cobra el 8 % del
precio de venta por unidad, equivalente a $15 o menos y si el precio de venta por unidad
es superior a $15, la tarifa por referencia asciende al 15%. Ademas, a esto hay que
sumarle la suscripcion al plan de ventas, ya sea individual ($0,99 por producto vendido) o
profesional ($33,99 por mes) y los demas costos asociados con el FBA de Amazon, como
la tarifa por almacenamiento y el uso de un trasportista asociado a dicha empresa.

Después de elegir el plan de venta, haberse registrado en la plataforma
anteriormente mencionada y haber creado una cuenta de Seller Central, es necesario
completar algunos pasos que se vuelven herramientas claves para hacer valer la
propuesta de valor de la empresa Vergel S.A., para la comercializacion del pesto de
albahaca morada en Estados Unidos, especificamente para ese cliente objetivo en Nueva
York. Amazon (s.f.) destaca, que se debe configurar la cuenta de Seller Central,
afadiendo en ella aspectos como perfil del publico del vendedor, es decir, aquel al que se
desea vender el pesto de albahaca morada, informacién de la empresa y otras como
permisos de usuario y preferencias de notificaciones.

Los requisitos que se deben cumplir segun la plataforma, para publicar los
productos, son los siguientes: un titulo de maximo 200 caracteres con mayuscula en la
primera letra de cada palabra, imagenes de 500 x 500, variantes en los colores, listas de
caracteristicas (frases cortas que resalten los beneficios), descripcion (palabras claves
que aumenten la posibilidad de que mas personas encuentren el producto).

Por otra parte, Amazon cuenta con un programa llamado Amazon Brand Registry,
que permite a los vendedores obtener ciertos beneficios para proteger su marca. Segun
Amazon (s.f.) uno de los requisitos para acceder a este beneficio es, en el caso de pesto

de albahaca y su comercializacion e internacionalizacion en Nueva York, Estados Unidos,
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que la empresa Vergel S.A. esté registrada o en proceso de ello, ante la oficina de
Patentes y Marca de Estados Unidos (USPTO).

Para finalizar, se encuentra el desembolso o mejor dicho el ciclo de liquidacion de
Amazon. Antes de realizar el pago, la plataforma realiza lo que se conoce como el informe
de liquidacion. Segun Openbridge (2023), “El plazo de liquidacion refleja un ciclo de
facturacién, normalmente quincenal, establecido por Amazon” (parr. 7). Ademas de ello, el
desembolso a la cuenta bancaria se realiza aproximadamente a los cinco dias
posteriores, luego de la generacién del informe de liquidacion.

5.5.1.2 Whole Foods. Es una reconocida cadena de supermercados
estadounidenses, especializada en la venta de alimentos naturales, organicos y de alta
calidad, por lo cual, poder introducir en el supermercado el producto pesto de albahaca
morada, seria una buena manera de lograr un canal de distribucién, tomando en cuenta
que este supermercado siempre se ha caracterizado, por ofrecer productos de altos
estandares nutricionales y sostenibles, lo que lo diferencia de las cadenas tradicionales de
supermercados. Whole Foods Market (s.f.) menciona que tiene como lema: “si no cumple
con nuestros estandares, no lo vendemos”, lo que transmite seguridad de que los
productos son los mejores.

Para acceder a este canal, Vergel S.A. debe primeramente tomar en cuenta los
estandares de calidad, transparencia y atributos que exige Whole Foods, ya que no
acepta cualquier producto, con el fin de garantizar satisfaccién a sus clientes con cada
compra; los estandares de calidad que se exigen son:

Que los productos estén libres de conservantes, colorantes, sabores, edulcorantes
y grasas hidrogenadas artificiales.

Los alimentos deben ser frescos, saludables y seguros para comer.

Whole Foods busca y promueve alimentos que se encuentren cultivados

organicamente.
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Los productos deben estar en sintonia con la misién que tiene Whole Foods
relacionado con proporcionar alimentos y productos nutricionales que apoyen la salud y el
bienestar.

Disponer de certificados esenciales que respalden las afirmaciones del producto.

Si el producto cuenta con estos estandares ya estaria listo. Segin Rosenberg
(2025), mediante RangeMe se puede registrar una empresa, la cual es una herramienta
utilizada por Whole Foods para conectar a productores con compradores.

El primer paso seria crear un perfil para la empresa y luego un perfil detallado para
cada producto que se propone a comercializar. Seguidamente, lo ideal es proporcionar
todos los detalles solicitados por RangeMe, los cuales serian: descripcion del producto,
ingredientes, ficha técnica, imagenes de alta calidad, certificaciones, empaques, costos
sugeridos, tiempos de entrega, entre otras. Con el perfil completo queda a la espera de
que el producto sea seleccionado.

Es importante tomar en cuenta la visibilidad que se puede tener con los detalles al
frente de los compradores de Whole Foods lo cuales buscan productos muy alineados
con sus criterios y dado caso que el producto que se estd agregando los cumple puede
contratar directamente a la empresa a través de la plataforma.

5.5.2 Estrategias de entrada al mercado

5.5.2.1 Amazon. Planteando que la empresa Vergel S.A., comercialice el pesto
de albahaca morada por medio de esta plataforma digital, la estrategia de entrada al
mercado de Nueva York, Estados Unidos seria de forma indirecta, ya que en este caso,
Amazon actuaria como un intermediador, es decir, no se estaria ejerciendo directamente
ese contacto entre el cliente y el vendedor, puesto que si se toma desde el plan de ventas
de la plataforma de Amazon FBA, la cual conlleva toda esa labor de llevar el producto

hasta el consumidor final, claramente estaria participando en esa ultima linea o eslabdn,
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dentro de la cadena logistica siendo un intermediador. En resumen, la estrategia de
entrada al mercado es indirecta a través de una plataforma de e-commerce.

En este caso Amazon actua como Marketplace, al colaborar con otros vendedores
o productores de pequefias, medianas y grandes empresas, permitiendo que sus
productos se comercialicen por medio de su plataforma y que lleguen a los consumidores
finales.

5.5.2.2 Whole Foods. Tomando en cuenta que es una de las principales puertas
de entrada para productos gourmet y saludables en Estados Unidos, la definicion de una
estrategia de entrada resulta esencial. En este caso, la entrada al mercado de Nueva York
se proyecta de forma directa mediante un socio comercial, dado que la cadena adquiere
los productos para distribuirlos en sus supermercados. A diferencia de Amazon, donde la
relacién se gestiona a través de Marketplace, Whole Foods se convierte en un cliente
directo de la empresa Vergel S.A., lo que fortalece la vinculacién comercial y favorece el
posicionamiento del pesto de albahaca morada en un entorno altamente competitivo y
especializado.
5.5.3 Logistica internacional

Para el proceso de comercializacion e internacionalizacion, del producto pesto de
albahaca morada, se requiere una gestion logistica integral. Debe considerarse como eje
principal el uso de cadenas de frio, que garantice la integridad del producto; para ello se
plantea una serie de elementos, con el fin de llevar a cabo una cadena de suministro
Optima.

5.5.3.1 Embalaje. Debido a la naturaleza del producto, es importante que sea
movilizada bajo ciertas condiciones; para ello se plantean un embalaje primario, uno
secundario y uno terciario:

Como embalaje primario se recomienda utilizar frascos de vidrio con tapas

herméticas, esto permitira conservar la vida util del producto y mantener sus propiedades.
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Este embalaje debe ser resistente a la presion, que pueda ocasionar todo el proceso de
movilizacién.

Para el embalaje secundario es importante implementar cajas de cartén, para
agrupar de 12 a 24 unidades del producto; esta caja debera contener separadores
internos para cada frasco y es importante utilizar burbujas de aire o papel de relleno, para
eliminar los espacios y contacto entre los frascos, a fin de evitar golpes o cualquier
ruptura.

Finalmente, el embalaje terciario constara de un pallet estandar o americano, para
facilitar la movilizacion y manejo, ademas de plastico para embalar y evitar el movimiento.
Figura 5

Embalaje.

Nota. La figura muestra el embalaje para el transporte del pesto de albahaca morada de la
empresa Vergel S. A. Fuente: Elaboracién propia.

5.5.3.2 Etiquetado. El etiquetado debera ser de caracter obligatorio si se desea
que el producto ingrese al mercado neoyorquino. De acuerdo con los requisitos
estipulados por la FDA, para el embalaje primario debe contener identidad del producto,
contenido, informacion nutricional, ingredientes, informacién de la empresa y cualquier
otra informacion relevante, ademas debe estar en inglés o bien espafol-inglés (ver anexo

E).
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Por otro lado, para el embalaje secundario es importante agregar pictogramas que
indiquen: no apilar o estibar, fragil, este lado hacia arriba y mantener seco. Finalmente,
para el embalaje terciario se recomienda utilizar un cédigo de barras o bien un serial
shipping container code, que contenga numero de lote, destino, origen, fecha de
produccion y caducidad, para mayor trazabilidad.

Figura 6

Pictogramas.
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Nota. La figura muestra los pictogramas aplicables al transporte del pesto de albahaca
morada de la empresa Vergel S.A. Fuente: Elaboracion propia.

5.5.3.3 Transporte Internacional. La eleccion del tipo de transporte puede variar
segun las necesidades, demanda o requerimiento del mercado; adicionalmente resulta
importante para la empresa, contratar a un agente de carga para el servicio de transporte
internacional. Para ello se proyectan dos escenarios distintos:

Para la fase inicial, donde la demanda puede ser menor, se recomienda el uso de
transporte aéreo. La mercancia debera viajar en equipo refrigerado (ULD refrigeradas) y
tendra un tiempo de transito aproximado de uno a dos dias; este medio permite mayor
control y seguridad; sin embargo, el precio suele ser mas elevado y es ideal para envios
pequenos. Ademas, se toma como referencia el Aeropuerto Juan Santamaria (SJO) como
punto de salida y el Aeropuerto John F. Kennedy (JFK) o Aeropuerto Internacional Newark
Liberty como punto de llegada, principalmente por la ubicacion estratégica de ambos

aeropuertos.
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Asimismo, el transporte maritimo es ideal cuando el volumen de exportacién haya
aumentado, ademas resulta importante contratar el servicio de carga consolidada, con el
fin de reducir el monto del flete. Debido a la naturaleza del producto, es necesario que
viaje en un contenedor refrigerado (reefer container) lo que permitira mantener el tiempo
de vida de este, se estima que el tiempo de transito ronda entre cuatro y diez dias. Se
tendra como puerto de partida Puerto Moin, Costa Rica y como puerto de llegada el
Puerto de Nueva York y el Puerto de Nueva Jersey, EE. UU.

5.5.3.4 Movilizacién Interna en Destino. Parte el éxito de este proceso es el
manejo de la carga en destino. Una vez que la carga llega al aeropuerto o al puerto, es
ideal trasladarla a un hub logistico, ya sea en Nueva York o Nueva Jersey. Ahi se realizara
el proceso de desconsolidacion, verificacién y almacenamiento de la mercancia. Ademas,
resulta indispensable contar con un agente aduanal (customs broker) para validar que se
cumpla con todos los requisitos y nacionalizar la carga. Una vez realizado este proceso,
se podra movilizar el producto a los lugares predeterminados ya sea por Amazon o Whole
Foods.

5.5.3.5 Documentaciéon Regulatoria y Comercial. En este proceso, la
documentacion es un componente de mucha importancia, puesto que un incumpliendo
puede causar retrasos, multas y exportacion fallida. Entre la documentacion necesaria se
destaca la siguiente:

Tabla 16

Documentacion Regulatoria y Comercial

Declaracion Unica Aduanera (DUA) Indica informacion detallada del producto a
exportar, resulta ideal contratar a un agente
aduanal para este proceso.

Factura comercial Detalla el precio del producto y cantidades,
debe ser emitido por Vergel S.A.
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Lista de empaque Indica de manera detallada: peso, cantidad y
cubicaje.
Certificado de origen Permite el trato preferencial arancelario; para

su aplicacion debera llenar el formulario
correspondiente y presentarlo ante la autoridad
correspondiente.

Manifiesto de carga Este es el titulo de propiedad de la mercancia,
para el caso del transporte aéreo es AWB (Air
Waybill o para el transporte maritimo es un BL
(Bill of Lading)

Registro FDA La empresa debe estar previamente registrada
ante la FDA
Declaracion de importacion Documento presentado por el agente de

aduanas en destino ante CBP (Customs and
Border Protection)

Aviso Previo FDA Aviso previo a la FDA de la entrada de la
mercancia a EE. UU.

Permisos fitosanitarios Puede ser requerido por la FDA o USDA

Fuente: Elaboracion propia.
5.6 Relacion con los clientes
5.6.1 Estrategias de adquisicion, retencioén y fidelizacién.

La internacionalizacién y comercializacidén del pesto de albahaca morada hacia el
mercado neoyorquino, mas alla de una estrategia parcial, es necesaria la creacion de una
estrategia integrada, de tal modo que se pueda traer o captar la atencion de nuevos
clientes y ademas establecer relaciones comerciales duraderas. Para ello se plantean tres
ejes estratégicos.

5.6.1.1 Estrategia de Adquisicion. Esta estrategia inicial se enfoca en la
captacioén de clientes. Debido a la alta densidad y diversidad cultural de Nueva York, se
recomienda un enfoque de marketing experiencial. De acuerdo con Bengochea (2023) “el
marketing experiencial o experience marketing es, como su propio nombre indica, el

disefio de experiencias lo suficientemente atractivas como para crear un vinculo
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emocional entre la marca y el usuario (parr.3). Con base en lo anterior, se plantean las
siguientes estrategias de adquisicion:

Para los consumidores o clientes potenciales, es importante tener un acercamiento
directo con el producto, de tal forma que puedan experimentar sus caracteristicas
organolépticas. Para ello se plantean participacién en mercados, eventos o ferias
gastronémicas especializadas; por ejemplo, el Summer Fancy Food Show. De acuerdo
con los datos de PROCOMER (2019), esta feria permite posicionarse, fortalecer
oportunidades de negocios y establecer relaciones comerciales.

Por otro lado, es de suma importancia crear campanas de contenido y publicidad
segmentada a través de las diferentes redes sociales (Meta Ads, Google Ads, Tiktok) con
el objetivo de captar la atencion de nichos con alto interés en adquirir productos
saludables, sostenibles y con cualidades unicas. El contenido debe transmitir la
autenticidad de marca, storytelling, cultura empresarial y muy importante, educar al
consumidor sobre el uso y beneficios del producto.

Finalmente, es vital establecer alianzas estratégicas para fortalecer la presencia de
la marca y el producto; para ello es importante el contacto con tiendas locales y
productores, a fin de propiciar la cooperacién mutua. Bajo esta misma linea, construir
relaciones con creadores de contenido (influencers) que se identifiquen con la filosofia del
producto y la marca, para lograr la captacion de clientes.

5.6.1.2 Estrategias de retencion. Una vez captados los clientes es importante
mantener un vinculo comercial, de tal manera, que se logre propiciar la reiteracion de
compra del producto. Ante un mercado altamente competitivo, la estrategia de retencion
se vuelve esencial, por lo que se recomienda:

La implementacién de programas de retorno de envases, que si bien, esta
estrategia ya se implementa en Costa Rica, se alinea perfectamente con la tendencia de

consumo hacia productos sostenibles en EE. UU., de tal forma que mas alla de fomentar
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la sostenibilidad, sea parte del servicio postventa. Igualmente, la gestion proactiva del
servicio y sistema de postventa puede garantizar una mejor experiencia al cliente.

Asimismo, la creacién un modelo de suscripcion permitira realizar entregas
programadas, generando un mayor control de los ingresos y muy importante, control y
planificacion de inventario. Bajo esta misma linea, el email marketing facilita un
acercamiento con el cliente, el suscriptor podra tener acceso a descuentos, ediciones
limitadas o informacion relevante.

5.6.1.3 Estrategias de Fidelizacion. Estas estrategias deben ir mas alla de la
retencion de clientes, pues la finalidad es obtener cierto nivel de lealtad, de parte del
consumidor, a través de una conexién emocional y una relacion duradera. Para ello se
plantea lo siguiente:

Crear un sistema de recompensas para clientes frecuentes, como la acumulacién
de puntos, de tal forma que estos puedan acceder a productos, descuentos o regalias
exclusivas, de tal modo que se pueda afianzar la relacion con el consumidor.

Involucrar al cliente al proceso de elaboracién del producto, con el objetivo de una
participacién en la co-creacion de nuevas ediciones del producto, disefio y tendencia de
consumo. Esto, mas alla de generar un engagement, permite obtener informacién del
comportamiento del mercado y adaptarse a las necesidades de este.

Este tipo de estrategia, ademas de crear fidelizacién con el cliente, también
pretende crear una relacion solida y duradera, al incentivar el proceso de compra, creando
un vinculo emocional.

5.6.2 Atencion al cliente multilingiie y multicanal

Debido a la multiculturalidad y pluriculturalidad del mercado neoyorquino, es

sumamente importante brindar un servicio diferenciador y que ademas se logre adaptar a

la diversidad cultural de pais, de tal manera que sea inclusivo, eficiente y accesible.
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Por lo tanto, se considera necesario brindar atencion en idioma espafiol, tomando
en consideracion el idioma nativo del pais y la gran cantidad de hispanohablantes que
vive en EE.UU. Ademas, se puede considerar oportunamente y conforme al nivel de
crecimiento de mercado, la incorporacién de otros idiomas, segun las tendencias y
demanda.

Para ofrecer esta atencion, es importante recurrir a diferentes canales como redes
sociales, correo electronico, via telefonica, sitio web, WhatsApp y ante el desarrollo de
inteligencia artificial, esta podria convertirse en una herramienta para implementar el uso
de chatbots, para una atencion rapida de dudas recurrentes.

5.6.3 Experiencia del cliente adaptada culturalmente

La adaptacion cultural es un punto transcendente dentro del proceso de
comercializacién e internacionalizacion, pues permite crear una conexion emocional. Es
importante que la marca o el producto destaque los valores predominantes del nicho de
clientes, principalmente enfoque en salud y sostenibilidad. La aplicacion de conceptos
como farm to table donde queda evidenciado el origen de los ingredientes y la produccién,
ademas de conectar a través de clean label, forman parte del engranaje para la creacién
del storytelling.

Debido a la diversidad cultural, poder adquisitivos y accesibilidad del pais, se debe
adaptar el contenido culinario a su cultura, es decir, mostrar como se puede adaptar el
producto a platillos que forman parte de la dieta diaria estadounidense y asi evitar
condicionar el producto a platillos italianos.

Finalmente es sumamente importante que se adapte el empaque y principalmente
el etiquetado, integrando el idioma inglés con informacion clara y concisa y de ser posible

incluir certificaciones, estas son altamente valoradas por el mercado estadounidense.
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5.7 Fuentes de ingresos

Primero que todo las fuentes de ingreso dependen de la aceptacién que tenga el
producto en el mercado, de esa manera, al tener mas demanda, se pueden generar
nuevas formas de financiar el proyecto para el crecimiento del negocio y su desarrollo
economico.

5.7.1 Modelo de precios

El modelo de precios que se considera, para las opciones sefialadas en los
canales de distribucion planteados anteriormente, (distribucién del producto por medio de
la cadena de supermercados Whole Foods y la otra por medio de la plataforma de e-
commerce Amazon), se considera una venta directa si el producto se vende por Amazon.
Para DealHub (2025),” La venta directa se refiere a un modelo de negocio en el que los
productos se comercializan y venden directamente a los consumidores, evitando los
entornos minoristas tradicionales” (parr. 1). En sintesis, el modelo de precios es venta
directa ya que el vendedor, en este caso Vergel S.A. estaria fijando el precio de su
producto por unidad al consumidor final.

En el caso del modelo de precios se utilizara la forma de distribucion por medio de
la cadena de supermercados Whole Foods, el modelo de precios seria venta al por mayor
o Wholesale en inglés. Segun Chen (2025), “Los mayoristas compran productos al por
mayor a los fabricantes a precios reducidos y los venden a los minoristas a un precio mas
alto” (parr. 1). En otras palabras, Vergel S.A. le vende el pesto de albahaca morada a
Whole Foods, accién considerada venta de negocio a negocio, de modo que el cliente en
este caso no seria el consumidor final, sino la cadena de supermercados Whole Foods.
5.7.2 Moneda y Métodos de pago

La moneda local en este caso, para la venta del pesto de albahaca morada de la
empresa Vergel S.A., en Estados Unidos, es el dolar, ademas de que esta moneda es la

predeterminada para cualquier tipo de transaccién en los negocios internacionales.
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Ahora bien, en cuanto a los métodos de pago hay dos opciones, una si la empresa
Vergel S.A. opta por vender sus productos por medio de la plataforma de Amazon y la
otra, por medio de la cadena de supermercados Whole Foods. El método de pago
establecido es la plataforma de e-commerce Amazon. Segun Amazon (s.f.), “Cuando
configuras una cuenta de vendedor, proporcionaras un numero de tarjeta de crédito y una
cuenta bancaria. Amazon realizara un cargo a la tarjeta de crédito por tus tarifas y el
producto de cualquier venta se depositara en tu cuenta bancaria’. Ademas de ello, una
forma mas efectiva para recibir estos pagos es utilizando servicios de pago internacional
como Payoneer o Wise. Para Kotak (2025) ambas ofrecen cuentas virtuales que permiten
recibir los fondos en Estados Unidos y posteriormente transferir ese dinero a la cuenta
bancaria local, de la empresa Vergel S.A. en este caso.

En lo que respecta al método de pago, si la empresa Vergel S.A. comercializa el
pesto de albahaca morada, por medio de Whole Foods, dependeria del tipo de contrato
pactado y las indicaciones sobre el método de pago. En estas negociaciones, o mas
comun seria por medio de un depdsito bancario, donde los términos de crédito pueden
variar dependiendo de lo establecido en el contrato. Dicha informacion no es publica, por
lo que no se tiene conocimiento alguno sobre cuanto tiempo tarda Whole Foods, en pagar
la factura a sus proveedores.

5.7.3 Estrategias de monetizacion adicionales

Algunas estrategias de monetizacion adicionales, que se podrian generar en el
caso de comercializar el pesto de albahaca morada, en la plataforma de Amazon, puede
ser mediante el sistema de suscripciones de Amazon. Para Scott (2025), “A través de
Amazon Subscribe and Save, los comerciantes pueden realizar ventas frecuentes y
seguras de sus productos. Por lo tanto, suscribirse a la funcién Subscribe and Save de
Amazon puede ser muy beneficioso para los vendedores” (parr. 3). Garantizando los flujos

de ingreso constantes.
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Por otra parte, si la empresa Vergel S.A. comercializara el pesto de albahaca
morada, por medio de la cadena de supermercados Whole Foods, se podrian realizar
ciertas actividades de promocién, en conjunto con dicha cadena, como por ejemplo lanzar
ofertas exclusivas. Ademas, si la demanda va en aumento y el producto es muy adquirido,
la empresa se podria plantear la opcién de comercializar otro de sus productos, por
ejemplo, el pesto de albahaca verde que también produce Vergel S.A.

Un punto clave para lograr el posicionamiento de una empresa, como Vergel S.A.
en plataformas de venta como Amazon o por medio del supermercado Whole Foods,
independientemente de la forma de distribucion que se elija para la comercializacion del
pesto de albahaca morada, es crucial tener una presencia en redes sociales; aunque no
genere ingresos directos, permite a la empresa ejercer ese posicionamiento por los
distintos canales y plataformas digitales, las cuales son muy importantes en la actualidad,
para potenciar el marketing digital.

5.8 Recursos clave

La internacionalizacion de pesto de albahaca morada, de la empresa Vergel S.A.,
requiere una base solida de recursos claves que sustenten el modelo de negocio los
cuales son cuatro: humano, tecnolégico, financiero y fisicos.

En el ambito humano, el productor principal y su equipo constituye un elemento
esencial, pues garantizan la calidad artesanal que caracteriza el producto. No obstante,
para atender la demanda del mercado internacional, sera necesario reforzar el personal.

En cuanto a los recursos tecnoldgicos, la empresa dispone actualmente de la
magquinaria necesaria para la elaboracion de los productos. Sin embargo, al ingresar a
Whole Foods y Amazon, se sugiere automatizar los procesos de envasado y etiquetado
con estandares internacionales, especialmente aquellos regulados por la FDA. De igual
manera, las plataformas digitales constituyen una herramienta clave, para la gestion

comercial.
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Desde la perspectiva financiera, Vergel S.A. se apoya en capital propio y en la
posibilidad de acceder a programas de financiamiento y apoyo institucional, como los
ofrecidos por PROCOMER. Estos recursos resultan determinantes para cubrir los costos
relacionados con certificaciones, exportacién y campafias de posicionamiento en el
mercado de Nueva York.

Finalmente, los recursos fisicos se concentran en el taller de produccion ubicado el
Moravia, el cual representa un nucleo de la operaciéon y se complementa con la
infraestructura logistica necesaria, para el envio al mercado de Nueva York.

5.8.1 Propiedad intelectual y patentes

En cuanto a la propiedad intelectual y patentes, es fundamental que la empresa
Vergel S.A. fortalezca la proteccién de sus activos intangibles, como parte de su
estrategia de internacionalizacion. En primer lugar, el registro de la marca y el disefo del
logotipo es esencial, para garantizar la identidad comercial y asegurar la diferenciacion,
en mercados altamente competitivos como el estadounidense.

Oftro aspecto relevante es la proteccion del disefio de etiquetas y empaques, los
cuales pueden registrarse como propiedad intelectual bajo la figura de disefo industrial o
en su defecto, mediante derechos de autor, dado que representa un elemento
diferenciador que refuerza el posicionamiento de la marca. Finalmente, se considera la
posibilidad de obtener una certificacion vinculada al origen costarricense y a la produccion
artesanal, lo cual aportaria un valor agregado en el mercado gourmet y fortalece la
propuesta de autenticidad.

5.9 Actividades clave

Las actividades planteadas son fundamentales, para lograr potenciar y mantener la

propuesta de valor. Estas actividades se relacionan directamente con el posicionamiento,

comercializacion y cumplimiento, normativo y legal del producto.
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5.9.1 Produccién, marketing, ventas y soporte técnico

Desde el punto de vista productivo, resulta necesario elaborar el producto a partir
de ingredientes con altos estandares de calidad y seguridad, con esto se busca que el
proceso de homologacion ante la FDA resulte menos engorroso y ademas reafirme el
valor agregado del producto.

Adicionalmente, el desarrollo de estrategias de marketing debe plantearse en dos
escenarios diferentes, segun los canales de distribucién. Para el caso de Amazon, debe
basarse en Search Engine Optimization (SEO) y ademas publicidad paga, lo que potencia
los resultados de busqueda de los clientes. Es importante la calidad de las fotografias,
informacion sobre el producto, ademas de estrategias para obtener resefias positivas de
los clientes de la plataforma.

Para el caso de Whole Foods, es necesario implementar trade marketing o
marketing en el punto de venta. Se deben tomar en cuenta factores como la ubicacion en
el anaquel, visibilidad del producto, degustacion y disefio, detalles que facilitan la
captacion de clientes. Cabe mencionar, que para ambos casos resulta importante realizar
identidad de marca (Branding) a través de los diferentes canales de comunicacién y
reforzar el soporte técnico previo, durante y en la post venta.

5.9.2 Adaptacion del producto al mercado internacional

La adaptacion del producto pesto de albahaca morada se centra en un redisefo de
empaques y etiquetas las cuales concuerden con los requerimientos de la FDA,
principalmente en temas de informacion e idioma, a lo que resulta relevante agregar de
manera integral, las certificaciones con la que cuente el producto.

Esta actividad también implica, adaptacién en cuanto a las estrategias de
comunicacion, pues deben alinearse a la cultura y valores del consumidor, tomando en
cuenta la sostenibilidad, estilo de vida y las tendencias, con el fin de diferenciarse de la

competencia.
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5.9.3 Cumplimiento Normativo y Legal

Para poder llevar a cabo del proceso de internacionalizacién y comercializacién, es
necesario que Vergel S.A. cumpla con las normas establecidas, tanto por Costa Rica,
como por EE. UU.; este proceso es muy riguroso principalmente en el pais destino, por lo
que resulta necesario cumplir con cada proceso a cabalidad.

En el caso de Costa Rica para poder realizar el proceso de exportacion se debe
llevar a cabo una serie de procesos. De acuerdo con PROCOMER (s.f.), la persona fisica
o juridica debe realizar el proceso de inscripcion en la Ventanilla Unica de Comercio
Exterior (VUCE). Este proceso es gratuito y puede realizarse, tanto en linea como
fisicamente y solo es necesario presentar el documento de identidad para el caso de
persona fisica y el documento notarial, digital o registral de la personeria juridica, ademas
de una imagen de sus miembros.

También se obtienen permisos especiales de exportacion; para este caso y al
tratarse de un producto para consumo humano, el ente responsable es el Ministerio de
Salud y Servicios Fitosanitarios del Estado. Como se mencioné anteriormente, ademas
documentacién obligatoria, como factura comercial y conocimiento de embarque, entre
otros.

Estados Unidos, por su parte, exige un proceso mas complejo. De acuerdo con la
FDA (s.f.), para poder admitir el ingreso de un producto alimenticio en el pais, se debera
cumplir con una serie de requisitos detallados a continuacion:

La empresa debera contar con un numero DUNS (Data Universal Numbering
System), que consta de nueve digitos y basicamente es la identificacién de la empresa en
el ambito internacional. La FDA utiliza esta identificacion para vincularlo al registro y lo
ideal es contratar una empresa autorizada, para obtener la numeracion.

Luego se debe realizar el proceso de registro en el sitio web de la FDA 'y una vez

que esta listo se puede realizar el proceso solicitud de manera directa o bien contratar un
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representante en EE.UU.; para el caso de Vergel S.A. es lo idéneo. Por su parte, la FDA
validara que el producto cumpla con los requerimientos, que no sea nocivo para consumo
humano y satisfaga los estandares de calidad y etiquetado (ver anexo F).

Finalmente, si la solicitud es aprobada, se debera efectuar el pago correspondiente
al registro y el de la certificacion de la FDA; el precio varia segun el producto y sus
especificaciones. El registro debe renovarse cada uno o dos afnos, de lo contario, se
pueden enfrentar consecuencias ante la autoridad aduanera.

5.10 Socios clave
5.10.1 Distribuidores, agentes, plataformas de e-commerce.

En este apartado es importante recalcar que, en cuanto a los distribuidores, como
se menciono en el mddulo correspondiente a los canales de distribucion, se plantean dos
opciones: venta por medio de la plataforma de e-commerce Amazon la cual funciona
como intermediario (Marketplace) y permite que el vendedor (Vergel S.A.) se centre en
aspectos importantes como produccion y ventas, dejando la labor de la logistica a
Amazon, por medio del sistema FBA.

Por otro lado, entre las opciones también se encuentra, la alternativa de
comercializar el pesto de albahaca morada por medio de las cadenas de supermercados
de Whole Foods, las cuales funcionan mas como el cliente para Vergel S.A. ya que se
encarga de comprarle los productos a la empresa.

5.10.2 Gobiernos, camaras de comercio, incubadoras

Es esencial buscar apoyo de las instituciones publicas del pais y mas para
aquellas pequefias empresas que buscan internacionalizarse por primera vez, en busca
de nuevos mercados, por ello, PROCOMER se vuelve un aliado clave para orientarlas en
este nuevo desafio.

De hecho, PROCOMER ofrece programas para impulsar pequefias empresas

como Vergel S.A., para lo cual es necesario cumplir con algunos requisitos especificos.
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Segun PROCOMER (s.f.) los programas son: fondos no reembolsables, capacitacion y
fortalecimiento de habilidades. Se destaca el programa de financiacién K-GLOBAL, que
ofrece beneficios como variedad en los procesos y acceso a multiples fuentes de
financiamiento en las entidades con las que PROCOMER tiene relacion. Para acceder a
algunos programas se necesitan algunos requisitos generales, por ejemplo: constitucion
legal, cumplimiento fiscal y tamafio de la empresa. Ademas, muchas veces estos
programas son temporales, por lo que se necesita estar al tanto de las redes de
PROCOMER si se quiere acceder a ellos.

Por otra parte, se destaca un ente muy importante para el apoyo en capacitaciones
para las pequefias empresas como lo es la Camara Costarricense de Pymes (CCP), que
segun la CCP (s.f.) otorga beneficios a las pymes como, por ejemplo: capacitaciones en
gestion empresarial, marketing y servicio al cliente, entre otros. Ademas de eso,
whorshops y seminarios, donde los expertos del sector dirigen eventos con el fin de
actualizar a los empresarios, sobre las mejores practicas y tendencias del mercado, asi
como los networking y eventos, los cuales permiten establecer conexiones para el
crecimiento empresarial de sus miembros, mediante actividades mensuales, con el
propésito de ampliar la red de contactos, encontrar socios estratégicos y clientes
potenciales, ademas de oportunidades para intercambiar conocimientos e informacion
importante. De igual manera, se destacan las ferias y los congresos para incentivar el
crecimiento de las pymes, por medio de una plataforma que ofrece a estas exhibir sus
productos y/o servicios.

5.10.3 Alianzas logisticas y tecnolégicas

Como alianzas logisticas, Vergel S.A., de acuerdo con las opciones de distribucion
descritas en los médulos anteriores, destaca el servicio que brinda Amazon, como ente
para la gestion integral de la logistica y el manejo del servicio al cliente y devoluciones. En

cambio, si Vergel S.A. elige comercializar sus productos por medio de Whole Foods, esta
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cadena de supermercados de alimentos naturales y organicos claramente puede facilitar
un crecimiento en las ventas de estos productos, entre ellos el pesto de albahaca morada.
Ademas, este supermercado es multinacional y muy conocido, lo cual es muy beneficioso
para Vergel S.A.

Cabe destacar, que las alianzas logisticas son muy importantes para toda
empresa, los tiempos y los costos son aspectos claves dentro de la cadena de suministro
y se deben tomar en cuenta la cantidad, el volumen y destino para cotizar el flete de la
mejor manera. En Costa Rica, dos de las empresas que brindan servicios logisticos, en
transporte terrestre y maritimo son: Costa Rica Trade Consolidators y Ocean Express.
5.11 Estructura de costos

La estructura de costos de la empresa Vergel S.A. debe contemplar, tanto gastos
fijos como variables, para realizar el proceso de internacionalizacién del pesto de albaca
morada, en el Estado de Nueva York, EE. UU.; los costos por considerar se muestran a
continuacion:

Tabla 17

Estructura de costos

Categoria Gastos Fijos Gastos Variables
Produccion Sueldos Materia prima
Alquiler Servicios publicos
Cargas Sociales Telecomunicaciones (internet y

linea telefénica)

Logistica y Contratos con agente de Flete internacional
Distribucion carga y aduanas. Almacenamiento
Transporte terrestre nacional

Transporte interno en destino

Cumplimiento Certificaciones, licencias, Aranceles de importacion
normativo permisos sanitarios. Inspecciones fitosanitarias y

aduaneras.
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Mercadeo y ventas | Publicidad programada Programas de degustaciones y

Nuevo disefo de empaques | participacion en ferias

y etiquetas Material promocional
Mantenimiento de pagina Alianzas con creadores de
web. contenido.

Fuente: Elaboracién propia.

Con respecto al costo logistico internacional de la carga, se tomara como
referencia un pallet estandar con 18 cajas, cada uno contendra 24 frascos de 200 ml,
totalizando 432 unidades. El peso bruto del pallet es de 240-250 kg y un volumen de
0.706 m? aproximadamente.

Para el flete maritimo se aplica la tarifa por m?, lo que refleja un costo aproximado
del flete de $ 8745. Por otro lado, el flete aéreo, se cobra por el mayor entre el peso real y
el volumétrico, aplicando la tarifa aérea de $ 1090 consolidado (ver anexo G y H).

Por ultimo, se debe considerar el arancel de importacion, para la comercializacion
en Estados Unidos del pesto de albahaca morada, clasificado en la subpartida arancelaria
210390 salsas y preparaciones para las mismas de la partida, Nesoi: condimentos y
aderezos mixtos. De acuerdo con el ITC, el TLC CAFTA DR, aplica un arancel de 6,45 %
del valor CIF de la mercancia de acuerdo con los productos para dicha subpartida
arancelaria. Ademas, cabe recalcar nuevamente, que el gobierno de Trump, como medida
de proteccion comercial ha impuesto aranceles reciprocos, por lo que aplica un derecho
ad valorem de 15% a Costa Rica.

5.13 Indicadores de éxito (KPI)

A continuacion, se presenta el disefio de los KPI para el modelo de negocios

Tabla 18

Ventas internacionales
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Objetivo

Alcanzar las primeras ventas de pesto de albahaca morada en el

mercado de Nueva York

Fuente de datos

Reportes de venta y estados de cuenta

Frecuencia de

medicidn

Mensual

Meta futura

Vender un promedio de 10 000 unidades de pesto de albahaca

morada

Responsable

Propietario del emprendimiento y distribuidor en Nueva York

Periodo de

evaluacion

Semestral.

Fuente: Elaboracion propia, 2025.

Tabla 19

Participaciéon de mercado

Obijetivo

Promover el posicionamiento de la empresa Vergel S.A., con
respecto a los principales competidores en el mercado

neoyorquino

Fuente de datos

Estudios de mercado

Frecuencia de

medicidn

Anual

Meta futura

Posicionarse entre los principales 20 competidores del mercado

de pestos en el pais objetivo, en un plazo de cinco anos.

Responsables

Propietario del emprendimiento y distribuidor en Nueva York.

Periodo de

evaluacion

Anual

Elaboracién propia, 2025.
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Tabla 20

Satisfaccion del cliente

Obijetivo Evaluar el nivel de satisfaccion del cliente con base en el sabor,

presentacion y calidad del producto exportado

Fuente de datos Resefas en la web, encuestas post venta

Frecuencia de Mensual

medicién

Meta futura Obtener un indice de satisfaccion del cliente del 90 %, a través

de los diferentes canales de comunicacion.

Responsables Propietario del emprendimiento y distribuidor en Nueva York
Periodo de Trimestral
evaluacion

Elaboracion propia, 2025.
5.14 Plan de expansion futura

En relacién con el plan de expansion futura, se recomienda a la empresa Vergel
S.A. mantener una presencia consolidada en el mercado objetivo para la comercializacién
del pesto, en este caso, Nueva York. Al abastecer dicho mercado con el producto, es
posible proceder con un plan de expansién futura para encontrar nuevas oportunidades
en Estados Unidos, ya que existen algunos mercados que ofrecen oportunidad de
negocio, por ejemplo, en la tabla 6, se mencionan las principales ciudades que importan
productos de la subpartida 210390 donde se encuentra clasificado el pesto de albahaca
morada, destacando las siguientes; Laredo, Texas con un total de 134 385 895 kg, Detroit,
Michigan con 96 607 295 kg y Los Angeles California con 84 953 644 kg para las

importaciones en el afio 2024. Existe la posibilidad, de que mas adelante, por ser un
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producto costarricense, se pueda abarcar el mercado de New Jersey, dado que en esta
ciudad esta una de las colonias de costarricenses mas grandes de EE. UU.

Oftra propuesta de expansion futura es, la busqueda para la internacionalizacion y
comercializacion de otros productos dentro del catadlogo de la empresa costarricense
Vergel S.A. Es necesario contemplar, uno que tenga una propuesta de valor agregado,
que lo caracterice y lo diferencie del resto de la competencia y buscar nuevos mercados
para el posicionamiento de este en un mercado internacional.

Por ultimo, otra de las posibles propuestas por tener en consideracion, como una
posible expansion futura, es la busqueda de mercados internacionales en otros paises
destino, por ejemplo, el representante y propietario de la empresa, el Sr. Blanco,
menciono la posibilidad de comercializar su producto en paises centroamericanos, los
cuales estan mas cercanos geograficamente a Costa Rica, en comparacién con el

mercado propuesto para este TFG.
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CAPIiTULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
6.1 Conclusiones

La finalizacion de este proyecto de graduacién se obtuvo a partir de la exitosa
elaboracion de un modelo de negocio, generando las bases para la internacionalizacion y
comercializacion del pesto de albahaca morada, de la empresa Vergel S.A. en el mercado
de Nueva York.

Dicho modelo se consolidé mediante la herramienta CANVAS, lo que permitié
integrar hallazgos esenciales, tanto del diagndstico interno, como del estudio de mercado
y el analisis de la estructura comercial.

Para elaborar esta propuesta final, se comenzé el proceso con un diagndéstico de
la situacion actual de la empresa Vergel S.A., lo que permitié identificar sus fortalezas,
como la produccién propia de la materia prima y su propuesta de valor, pero ademas sus
limitaciones internas como en términos de capacidad de produccion y distribucion del
producto. Estos permitieron dimensionar el reto de la comercializacién y definir las
necesidades de inversién y alianzas logisticas de la empresa

Ademas, se confirmo la existencia de una oportunidad de negocio altamente
favorable, debido a la creciente tendencia de consumo de productos gourmet, organicos y
saludables en este mercado. El pesto de albahaca morada de Vergel S.A. conecta
perfectamente en este nicho, lo que le facilita competir, pese a la alta rivalidad, situandose
en la franja de valor donde el cliente esta dispuesto a pagar un precio mas elevado, por
un producto clean label y sostenible.

Con respecto, a la comercializacion del pesto en Estados Unidos, se puede
determinar que los canales mas viables para la pyme son las plataformas de comercio
electrénico, como Amazon y las cadenas de supermercados especializados, como Whole

Foods Market. Esto fue esencial para establecer los procedimientos de distribucién y mas
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importante aun, para reconocer la obligacién de cumplir rigurosamente con los requisitos
normativos de la FDA.

Finalmente, la creacion del modelo CANVAS de negocios fue el resultado de todas
estas observaciones. Este modelo sintetiza la propuesta de valor diferenciada de Vergel
S.A., definiendo actores claves como los socios, canales distribucion y estrategias de
comercializacion necesarios.

En sintesis, el modelo disefiado proporciona a la empresa Vergel S.A., una hoja
de ruta clara para llevar exitosamente su producto, hacia el mercado neoyorquino.
6.2 Recomendaciones

Se recomienda a la empresa Vergel S.A. fortalecer su capacidad productiva y
logistica, con miras a garantizar un proceso de internacionalizacion sostenible, hacia el
mercado de Nueva York.

La inversion en infraestructura y tecnologia debe orientarse, a responder de
manera eficiente a la demanda, manteniendo al mismo tiempo la calidad artesanal que
distingue al producto. De igual manera, resulta clave establecer alianzas estratégicas con
distribuidores y plataformas de comercio electrénico, en Estados Unidos, asi como
aprovechar el acompafiamiento institucional de entidades como PROCOMER y el MEIC,
para potenciar la insercién en el mercado.

Asimismo, es fundamental consolidar una estrategia de marketing integral, que
posicione la marca Vergel S.A. como un referente de productos gourmet, saludables y
sostenibles.

La participacion en ferias internacionales, el uso activo de redes sociales y la
colaboracién con lideres gastronémicos de opinion, contribuiran al reconocimiento del

pesto de albahaca morada, como un producto innovador y de alto valor agregado.
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La obtencidn de certificaciones internacionales, y sellos de calidad, garantizara el
cumplimiento de las exigencias del mercado estadounidense y reforzara la confianza del
consumidor.

Se recomienda mantener un compromiso firme con la sostenibilidad, aplicando
practicas ambientales responsables, por ejemplo, un programa de retorno de envases, al
tiempo que se fomenta la innovacion en sabores y presentaciones para diversificar la
oferta.

Finalmente, estas acciones, junto con la capacitacion continua del personal en
comercio exterior y normativas internacionales, permitiran a Vergel S.A. consolidar su
presencia en Nueva York y sentar las bases para una expansion futura, hacia otros

mercados estratégicos.
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Anexos

Anexo A

Guia de entrevista a la persona propietaria de la empresa Vergel S.A.

Entrevista Semiestructurada

Titulo del trabajo: Modelo de negocios para la internacionalizacion y

comercializacion de pesto de albahaca morada de la empresa Vergel en el mercado de

Nueva York.

Fecha: 25 de agosto del 2025
Nombre del David Blanco
entrevistado:

Empresa: Vergel S.A.

Cargo: Propietario de Vergel S.A.

Objetivo: Conocer el funcionamiento y estructura interna de la de la empresa, ademas
de sus expectativas en vista del proceso de internacionalizacion.

Preguntas:

(Cuales son las oportunidades que mas ha aprovechado en su negocio?

(Cuales son sus debilidades como negocio?

Como duefio, ;qué considera que deberia cambiar para mejorar el negocio?

(Qué capacidad de produccion tiene en su negocio? ;Cada cuanto produce?
(Quiénes son los principales competidores?

(Cuadl o cudles considera usted que podrian ser sustitutos de su producto?

2. Segmento de clientes

(Quiénes son sus clientes reales? ;Qué caracteristicas tienen esos clientes (edad,
ubicacion, habitos, necesidades)?

(Coémo identifica y prioriza sus segmentos de mercado?

3. Canales de distribucion y comunicacion

(Qué canales desea usar para promocionar su producto en el extranjero?

(Como planea fidelizar a sus clientes?

(Cudl es su estrategia de precios?

(Qué recursos necesita para operar (humanos, tecnologicos, financieros, fisicos)?
(Qué activos ya tiene, y cuales necesita adquirir?

8. Socios clave

(Con qué¢ aliados estratégicos cuenta o necesita (proveedores, distribuidores, socios
tecnologicos)?

(Como planea mantener la rentabilidad de su negocio?
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Anexo B

Guia de entrevista a persona relacionada con mercado nacional

Entrevista Semiestructurada

Titulo del trabajo: Modelo de negocios para la internacionalizacion y

comercializacion de pesto de albahaca morada de la empresa Vergel en el mercado de

Nueva York.

Fecha: 24 de setiembre del 2025

Nombre del Massiel Acevedo Avila

entrevistado:

Empresa: Ministerio de Economia, Industria y Comercio

Cargo: Departamento de Desarrollo Empresarial y
Encadenamientos

Objetivo: Examinar programas, facilidades y redes de apoyo que ofrecen instituciones
gubernamentales, convirtiéndose en una oportunidad para el proceso de
internacionalizacion.

Preguntas:

(Qué servicios brindan a los negocios que desean exportar o internacionalizarse?

4. Apoyo a empresas

(Como evallian si una empresa esta lista para internacionalizarse o comercializar fuera
del pais?

5. Ferias, misiones y eventos

(Como seleccionan los negocios que participan?

6. Financiamiento y subsidios

(Ofrecen acceso a fondos, subsidios o incentivos para la internacionalizacion o
comercializacion fuera del pais?
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Anexo C

Guia de entrevista a persona en el mercado meta

Entrevista Semiestructurada

Sobre el modelo de Negocios Canvas y el mercado de New York

Titulo de trabajo: Modelo de negocios para la internacionalizacion y

comercializacion de pesto de albahaca morada de la empresa Vergel en el mercado de

Nueva York.

Fecha: 29 de octubre del 2025

Nombre del Joey Suntken

entrevistado:

Empresa: Essity

Cargo: Especialista en procesos de exportacion y accesoria.

Objetivo: Analizar, desde la perspectiva de un experto, los factores estratégicos que
influyen en el éxito de la internacionalizacion de un producto alimenticio, mediante el
uso del Business Model Canvas.

Preguntas:
1. Panorama General

( Como recomendaria utilizar el Business Model Canvas para una pyme que busca
internacionalizar un producto alimenticio?

2. Segmentos de Clientes

(Qué criterios considera mas importantes para definir correctamente los segmentos de
clientes dentro del Canvas en un mercado extranjero como Nueva York?

(Qué tipos de consumidores en Nueva York valoran mas los productos importados o
aquellos con propuestas diferenciadas, por ejemplo, (gourmet, saludables, sostenibles)?

3. Propuesta de Valor

Desde su experiencia, ;qué errores cometen con mayor frecuencia las empresas al
definir su propuesta de valor y como pueden evitar que sea demasiado general?
(Qué caracteristicas suelen hacer atractivo un producto internacional en el mercado
estadounidense (por ejemplo, origen, historia de marca, beneficios para la salud,
innovacion, exclusividad)?

4. Canales y Relacion con los Clientes

En su opiniodn, jcuales son los canales més efectivos para que un nuevo producto
alimenticio ingrese al mercado de Nueva York (supermercados, tiendas gourmet,
restaurantes, distribuidores especializados, ventas en linea)?

Segun su experiencia, /qué practicas ayudan a generar confianza entre una marca
extranjera y los consumidores o distribuidores en los Estados Unidos?
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5. Fuentes de Ingresos

(Qué consejo daria para proyectar fuentes de ingresos realistas en el Canvas,
especialmente para empresas que atn no han ingresado al mercado?

(Qué estrategias de precios funcionan mejor para productos de nicho o diferenciados al
ingresar al mercado estadounidense: precios premium, precios competitivos o precios
promocionales al inicio?

6. Recursos y Actividades Clave
(Qué recursos y actividades considera mas criticos para que una pequefia empresa se
mantenga competitiva frente a grandes marcas dentro del Canvas?

7. Aspectos Estratégicos Adicionales

(Como se puede mantener la rentabilidad en mercados con altos costos logisticos?
(Como suele medirse el éxito de la distribucion de un producto?

(Esta familiarizado con las regulaciones de importacion y exportacion en los paises
donde opera y cuales considera mas criticas para los productos alimenticios?
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Anexo D

Guia de entrevista a persona en el mercado meta

Entrevista Semiestructurada

Titulo de trabajo: Modelo de negocios para la internacionalizacion y

comercializacion de pesto de albahaca morada de la empresa Vergel en el mercado de

Nueva York.

Fecha: 29 de setiembre 2025
Nombre del Lissandra Martinez
entrevistado:

Empresa: Whole Foods

Cargo: Supervisora Departamental

Objetivo: Identificar las caracteristicas, requisitos y regulaciones, establecidos por
Whole Foods, siendo este un posible distribuidor en el mercado meta

Preguntas:

(Cuales son los principales criterios que Whole Foods considera al aceptar un nuevo
proveedor de alimentos?
(Requieren certificaciones especificas (por ejemplo, USDA Organic, Non-GMO, Fair
Trade)?
(Cuadl es el volumen minimo de produccion que se solicita a un nuevo proveedor
internacional?
[ Trabaja Whole Foods directamente con pequefias empresas internacionales o requiere
que se asocien con distribuidores en Estados Unidos?
(Existe una preferencia creciente por productos con ingredientes diferenciados (como la
albahaca morada)?
(Qué valoran més los clientes de Whole Foods, el sabor, la historia del producto, la
sostenibilidad, el origen organico o el empaque ecologico?
(Prefiere Whole Foods trabajar directamente con el productor o a través de un
distribuidor con sede en Estados Unidos?
(Qué consejo le daria a una pequena empresa de Costa Rica que busca internacionalizar
un producto gourmet como este?
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Anexo E
Guia de etiquetado segun los parametros establecidos por la FDA

https://www2.congreso.gob.pe/sicr/cendocbib/con4 uibd.nsf/541A404F664DAB7C05257C

460058BC3D/$FILE/REQUISITOS DE ETIQUETADO PARA ALIMENTOS EXPORTAD

OS_A ESTADOS UNIDOS.pdf



https://www2.congreso.gob.pe/sicr/cendocbib/con4_uibd.nsf/541A404F664DAB7C05257C460058BC3D/$FILE/REQUISITOS_DE_ETIQUETADO_PARA_ALIMENTOS_EXPORTADOS_A_ESTADOS_UNIDOS.pdf
https://www2.congreso.gob.pe/sicr/cendocbib/con4_uibd.nsf/541A404F664DAB7C05257C460058BC3D/$FILE/REQUISITOS_DE_ETIQUETADO_PARA_ALIMENTOS_EXPORTADOS_A_ESTADOS_UNIDOS.pdf
https://www2.congreso.gob.pe/sicr/cendocbib/con4_uibd.nsf/541A404F664DAB7C05257C460058BC3D/$FILE/REQUISITOS_DE_ETIQUETADO_PARA_ALIMENTOS_EXPORTADOS_A_ESTADOS_UNIDOS.pdf
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Anexo F
Requisitos Generales de Inocuidad de Alimentos de la FDA

http://www.consejeria-usa.org/PDFs/Requisitos%20FDA.pdf



http://www.consejeria-usa.org/PDFs/Requisitos%20FDA.pdf
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Anexo G
Tarifa de servicio maritimo FCL

O ceAric

INTERNACIOMNZA

TARIFA DE SERVICIO MARITIMO FCL

Fecha: 15 de octubre de 2025

Cotizacion: 18534

Atencion: VERGEL

Referencia: EXPORTACION PRODUCTO PERECEDERO

Un gusto saludarle esperamos se encuentre muy bien, nos complace
adjuntarle la oferta del servicio solicitado para su representada, esperamos
la misma sea de su agrado y se ajuste a sus requerimientos, en caso de que
presente alguna consulta adicional por favor hacernos saber.

Detalle de Carga

Qrigen: DAP Moravia/ Puerto de Salida: Limon / Puerto de Llegada: New
York/ Destino: 945 Madison Ave, NY, NU10021 / Equipo: 40 Reef

Servicios
Detalle Especificacion Precio
FLETE EXPORTACION MARITIMA $ 5000.00
CARGOS LOCALES EN ORIGEN 5 610.00
PICK UP N.M. % 750.00
PORT CHARGES 5 50.00
CARGOS EN DESTINO % 385.00
INLAMND %1350.00
TOTALES $11.880.00

Total: $ 8745.00

T. +506 4031 9000 | F. +506 2430.6440 | E. info@oceanica.ws |Alajuela, Costa Rica |www.oceanica.ws
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Anexo H

Tarifa de flete aéreo

P iy

JOSE CLAUDIO CASTRO ARAYA
SALSA DE PESTO

L ;
Corte guia aérea $50.00
1
DUA exp $125.00
Flete Aéreo $1,090.00 1
i $50.00 1
Consolidado

Motas Importantes:

o (Cotizacidon no incluye pagos a terceros como

bodegaje y transporte terrestre.

s (Costos no incluyen IVA.

s (Costo no incluye Aforo Rojo. $ 60.00.

e Previo Examen (opcional). $60.00

e [lembargue debe llevar su propio refrigerante

¢ Aerolinea: DHLA

o Tiempo estimado en transito: 3 dias

* (Certificado de Origen debe ser emitido por el
exportador y revisado por nuestro Agente
Aduanero.




Tabla 21

Plan de trabajo y cronograma de actividades

Plan de trabajo y cronograma de actividades.

NO

Actividades

2025 2026
FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC ENE

N OO Ok WON -

9
10
11
12
13
14

Eleccién del tema
Elaboracion de objetivos
Planteamiento del problema
Marco tedrico

Marco metodolégico
Primera revision

Levantamiento de
observaciones

Aprobacion del proyecto de
Graduacion

Trabajo de campo
Desarrollo de objetivos
Andlisis de datos

Revisién del informe final
Aprobacion del proyecto final
Sustentacion

Fuente: Elaboracién propia, 2025.
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CARTA DE LA FILOLOGA

Heredia, 9 de enero de 2026

Sefiores

Universidad Nacional de Costa Rica
Facultad de Ciencias Sociales

Escuela de Relaciones Internacionales
Sede Regional Chorotega

Estimados sefiores:

He leido y corregido el trabajo final de graduacion denominado: Modelo de
negocios para la internacionalizaciéon y comercializacion de pesto de albahaca
morada de la empresa Vergel S.A., ubicada en Moravia, San José, hacia el
mercado de Nueva York, Estados Unidos, elaborado por los estudiantes Castro
Salas Katherine Tatiana Céd. 208420337, Chévez Cuendis Jossimar Céd. 504510710
y Salgado Villalobos Sharon Celeste Céd.208350246, para optar por el grado de
Licenciatura en Comercio y Negocios Internacionales con Enfasis en Mercadeo
Internacional.

Corregi en el trabajo aspectos como estructura de parrafos, vicios del lenguaje
que se trasladan al escrito, ortografia, puntuacion y otros relacionados con el campo
filolégico, y desde ese punto de vista, considero que esta listo para ser presentado
como Trabajo Final de Graduacion, por cuanto cumple con los requisitos establecidos
por la Universidad. '

Atentamente,

Licda. Luisa ffernandez Hernandez
Céd. N.° 7-0038-0373

Carné Colypro N.° 5627

Filéloga
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