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RESUMEN

La Promotora de Comercio Exterior, por sus siglas (PROCOMER), es una institucion
costarricense, la cual siempre se ha preocupado por servir de apoyo a todas las empresas, mas
en concreto, las micro, pequefias y medianas empresas. Uno de los aspectos en que mas este
ente se preocupa es el proceso de incursion de las empresas en estudio, para que puedan
alcanzar los mercados internacionales, asi como también simplificar y facilitar todo lo
referente en cuanto a tramites de exportacién, asimismo, de generar encadenamientos para
estas exportaciones. La institucion, para lograr tener éxito en los aspectos antes mencionados,
se da a la tarea de elaborar estudios de mercado, los cuales son (tiles a la hora de toma de
decisiones a lo interno, pero también estos estudios son herramientas que pueden utilizar los

exportadores, para su beneficio, a su vez, que sirven como capacitaciones y asesorias.

Uno de los métodos que PROCOMER ha empleado para brindar ayuda a estas
compaiiias, es un analisis propuesto y desarrollado en conjunto con la Direccion de
Encadenamientos para la Exportacion (DEN). El objetivo es analizar a las diferentes
empresas dentro del rubro de bienes y servicios ubicadas dentro del Gran Area Metropolitana
(GAM) y sus alrededores. En esta misma linea, el estudio se propone medir los indices de
desarrollo de las empresas mediante de indicadores entre los que se encuentran: la gestion
administrativa, capacidad de produccion, estandares y medidas tanto de nivel nacional, asi
como internacional; estos elementos son de suma importancia, ya que como se menciono
anteriormente, son vitales para la incorporacion de estas empresas a los mercados

internacionales.

Durante el desarrollo de este proyecto se observa mediante la informacion obtenida, los
puntos positivos de las compafiias, asi como los aspectos negativos, estos aspectos negativos
seran de gran ayuda para poder determinar cual es el area en que estan fallando las empresas
con el fin de ofrecer una atencion personalizada y asi poder mejorar sus fallas, lo que les
permitira generar procesos efectivos en cuanto a encadenamientos productivos, ademas esta
el plus de poder no sélo entrar si no afianzarse en el mercado internacional, lo que supone un

aumento en el rubro financiero y exportador de las empresas.
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INTRODUCCION
El proyecto mapeo y analisis de la oferta nacional de suplidores, fue una iniciativa surgida

por la Promotora de Comercio Exterior (PROCOMER) y la Direccion de Encadenamientos
para la Exportacion (DEN), dicho proyecto tuvo una duracion de seis meses y se enfoco a las
micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES) pertenecientes al sector de bienes y
servicios, ubicadas en el GAM vy sus alrededores. La finalidad de este proyecto es determinar
el nivel de desarrollo de las empresas, y mediante dicho desarrollo establecer en la medida
de lo posible procesos de encadenamientos productivos, estos procesos de encadenamientos
son importantes para que los empresarios crezcan, compitan, generen empleos y puedan
conquistar los mercados internacionales, durante este proceso PROCOMER ofrece
instrumentos y orientacion para que estas empresas logran alcanzar el objetivo de

incorporarse a los mercados internacionales.

La importancia de fomentar estos encadenamientos productivos, es permitir que las
empresas PYMES se involucren con grandes empresas, pero recientemente, también han
adquirido importancia aquellas cadenas de PYMES con PYMES, ya que han demostrado un
gran potencial, en cuanto a lo que tiene que ver con la insercion social y el mejoramiento
economico de las zonas con menor desarrollo. Gracias a todos estos beneficios se entiende
porque cada vez mas este tipo de empresas optan, por este tipo de negocios generando asi
una tendencia en los mercados mas competitivos, de manera adicional, los encadenamientos
productivos permiten establecer nuevas oportunidades de negocio ya que mediante la
creacion de nuevos productos y servicios, a través de alianzas estratégicas y comerciales
ayuda a obtener una mayor eficiencia, al concentrar en la cadena nuevas empresas, cuya
experiencia o recursos favorece a la optimizacion, lo cual hace posible que estas empresas se

ayuden entre si.

Los lazos establecidos entre el programa de perfiles laborales de la Universidad Nacional
y PROCOMER, fueron vitales para poder desarrollar este analisis, ya que la universidad
aporto el talento humano requerido para llevar a cabo el mapeo empresarial, mientras que
PROCOMER ofrece al practicante la oportunidad de poder adquirir experiencia, junto con el
desarrollo de habilidades blandas, las cuales son importantes en la gestion de recurso

humano, ademas de permitirle aplicar todo el conocimiento adquirido en el proceso.



SECCION |

ASPECTOS GENERALES DE LA INVESTIGACION.

A. JUSTIFICACION.
Anteriormente se hizo mencidn en cuanto al proyecto de PROCOMER sobre analizar a todas

aquellas PYMES ubicadas en el GAM vy sus alrededores, para realizar este analisis fue
necesario dividir estas empresas en dos sectores: de bienes y de servicios, estos sectores a su
vez, se dividen en los siguientes subsectores: alimentos, tecnologias de la informacion
(TIC’S), servicios profesionales, industria agricola, industria especializada industria metal
mecéanica etc. Toda la informacion que se obtenga en el analisis seré gracias a la herramienta

creada por los profesionales de PROCOMER en conjunto con la DEN.

Es de suma importancia el beneficio que adquieren las partes involucradas en este
proyecto, ya que los buenos lazos que unen tanto a PROCOMER como a la iniciativa de
Perfiles Laborales desarrollada por la UNA, permite que los estudiantes obtengan tanto
experiencia laboral, asi como la obtencion de conocimientos en concreto, sobre todo lo
relacionado con temas empresariales, de finanzas y también en aspectos economicos de
indole macro, asi como micro junto con el movimiento que estos tengan en los mercados

internacionales.

Otro aspecto en donde el practicante obtienen beneficios es el crecimiento en cuanto a
las habilidades blandas, ya que a diferencia de las habilidades duras o «Hard Skills» son
aquellas capacidades que un profesional va adquiriendo a lo largo de su vida en relacion con
su trabajo (Curriculum sin fecha). Las habilidades blandas por el contrario son habilidades,
y competencias que se adquieren a través del conocimiento académico y la experiencia
profesional, es lo que se conoce como inteligencia y para la que se entienden habilidades

como la memoria, la l6gica o los idiomas.

Para nadie es un secreto que actualmente la mayoria de las empresas a nivel mundial
requieren de personal que tenga un excelente desarrollo en cuanto a este tipo de habilidades,
como son de corte comunicativas y de relaciones. En el proyecto estas dos destrezas estan a
la orden del dia a la hora de realizar las entrevistas por parte de los practicantes, ya que es
vital la comunicacion para explicar al gerente o encargado sobre el proyecto, y las relaciones
sociales son significativa, ya que permite obtener la informacién requerida. En este proceso

también se pone a prueba la habilidad de la creatividad, ya que todo practicante tiene su estilo



propio a la hora de iniciar la entrevista, asi como la forma en que ira exponiendo las diversas
preguntas de las que consta la herramienta. Igualmente, se fomenta el trabajo de equipo, esto
debido a que al final de cada entrevista se realiza una presentacion la cual recopila el trabajo
de todos los practicantes para obtener diversos resultados.

Otro tipo de estas habilidades que se pueden incrementar son la responsabilidad, para
llevar a cabo un proyecto bien elaborado, puntualidad a la hora de llegar al lugar indicado de
las citas previamente establecidas entre el practicante y la empresa, por ultimo, el
compromiso el cual permite la buena finalizacion a la larga del proyecto.

La importancia de este estudio radica en obtener una base de suplidores, en donde se
logre determinar todas aquellas empresas que cuenten con todos los procedimientos
necesarios que posicionen a las PYMES en los mercados internacionales, pero no solo es este
objetivo, ya que también se busca ayudar a todas aquellas empresas las cuales estén
parcialmente desarrolladas, o poco desarrolladas esta ayuda sera proporcionada por
PROCOMER dependiendo del puntaje que obtengan, estas empresas en la herramienta de
diagnostico, estas ayudas van desde aceleradoras de negocios hasta elementos de inversion
de fondos no reembolsables como el capital semilla.

B. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Por medio de este proyecto se atienden dos problematicas, una a nivel institucional donde se
desarrolla la practica dirigida (PROCOMER) y otra a nivel externo (empresas
diagnosticadas) mediante trabajo de campo. En el plano institucional con el aporte del
practicante, se solventa el requerimiento de una mayor cobertura de empresas mapeadas para

recibir los servicios de la DEN, ya que la institucion no puede cubrir por diversos factores.

En el caso del ambito externo, tendra un impacto directo sobre las empresas que se
visitan, ya que, por medio del diagndstico que se realiza por el practicante, a las empresas se
les estara evaluando su estatus, “nivel de desarrollo” en seis criterios: planificacion,

administrativo-financiero, procesos, calidad, sostenibilidad y gestién ambiental.

Lo anterior con el propdsito de poder incluirlas directamente en los procesos de
promocion de encadenamientos, que implican ruedas de negocio, ferias comerciales,
reuniones 1 a 1, eventos "in mouse" y otras actividades de enlace entre exportadores y

suplidores nacionales. Ademas de identificar oportunidades de mejora, las cuales se trataran



de abordar mediante algin proyecto en conjunto con la DEN, asi como emitir otras
recomendaciones, segun su grado de desarrollo identificad, es importante resaltar que para
medir ese nivel de desarrollo se dispondra de la herramienta de diagnéstico proporcionada

por la institucion

El objetivo de PROCOMER con este estudio es mapear un total de 220 empresas, pero
con la ayuda del practicante este nimero aumento, lo cual permite que, al ser mas las
compafiias evaluadas, por ende sean mas las que tengan la oportunidad de sumarse al proceso
de encadenamientos productivos, esto propicia una expansion al lograr entrar en el &mbito
de los mercados internacionales, que a la postre significa, mas oportunidad de desarrollo para
las empresas nacionales, y estas a su vez estan contribuyendo con la reactivacion y

crecimiento de la economia nacional.

Cabe recordar también que entre mas sean las empresas que se logren estudiar, asi sera
el crecimiento de la base de suplidores de PROCOMER, lo que permite a la institucion
elaborar un sin fin de datos estadisticos, que sirven no solo de apoyo a este proyecto, sino
que también pueden ayudar a otros proyectos a futuro que se tengan en contemplados.

C. OBJETIVOS

1. OBJETIVO GENERAL
Diagnosticar empresas PYMES a nivel del GAM correspondiente a los sectores de bienes y

servicios con el fin de estar al tanto de sus niveles de desarrollo empresarial, y que a su vez
estos niveles ayuden creando oportunidades de mejoray acceso a procesos encadenamientos
mediante la Promotora de Comercio Exterior (PROCOMER) y la Direccion de
Encadenamientos para la Exportacion (DEN).
2. OBJETIVOS ESPECIFICOS
a. Mapear empresas PYMES a nivel nacional en los sectores de bienes y servicios por
medio del diagnostico de estas, con el fin de vincularlas a los procesos de
encadenamientos y gestion de proyectos de la DEN.
b. Generar informacion fiable para la DEN, mediante el desarrollo de analisis y
estadisticas de los datos empresariales recolectados por medio de los diagndsticos,
que permitan validar la oferta nacional de bienes y servicios para encadenamientos

con empresas expo rtadoras.



c. Formular recomendaciones a las empresas diagnosticadas sobre oportunidades de
mejora, relacionadas con sus niveles de desarrollo, identificadas por medio de la
informacién generada por los diagnésticos para cumplir con el proposito de la DEN
de PROCOMER.

d. Establecer un analisis de mejora para el instrumento propuesto por la DEN empleado
en el diagndstico.

D. DISENO METODOLOGICO

1. TIPO DE INVESTIGACION
La investigacion es descriptiva-analitica, ya que la finalidad de este tipo de estudio es la de

explicar y describir la situacion actual de las empresas diagnosticadas, junto con el ejercicio
de comprender los puntos en que dichas empresas pueden tener mejoras o lograr un mayor

desempefio.

Esto hace meritorio que el tipo de investigacion a utilizar en este proyecto sea de corte
mixto, ya que se desarrollan elementos cualitativos como por ejemplo todas aquellas
preguntas concernientes a elementos del dia a dia de las empresas basado en los seis criterios
de los cuales consta la herramienta de diagnostico, pero a su vez también cuenta con
elementos de caracter cuantitativo ya que se analizan datos de forma general para ver
tendencias en las empresas abarcadas. Ademas, al final de cada diagnostico que se realiza a
las empresas, se pueden apreciar que hay una nota para cada una de las preguntas estipuladas,
la cual a la larga dara un resultado total, el cual se promedia o se contabiliza por medio de
los mismos seis criterios que integran el diagnostico y que al final de dicho conteo mostrara
el total del puntaje obtenido para cada una de las empresas diagnosticadas en virtud de las

respuestas que sean proporcionadas.

Ademas de lo ya explicado, es preciso establecer que, para una mejor comprension de
este proyecto, se elabora con base en secciones donde la primera seccion se establece la
descripcion de las empresas por medio del mapeo general y algunos puntos en concreto que
nos ayudan a entender el porqué de la realizacién de este mapeo empresarial. La segunda
seccion establece todo lo concerniente con la recoleccion de datos por medio de la
herramienta que es proporcionada por PROCOMER en relacion con la oferta de nacional de

suplidores de bienes y servicios para encadenamientos con empresas exportadoras.



La tercera seccion brinda un proceso de analisis por medio de PROCOMER sobre las
oportunidades que tienen las empresas de mejorar y fortalecer sus debilidades y finalmente
la cuarta seccion se formularan propuestas las cuales sirvan a manera de recomendaciones
para mejorar el instrumento el cual es propuesto por la Direccion de Encadenamientos en
busca de un proceso mas agil y eficaz.

2. DISENO Y DESARROLLO DEL INTRUMENTO DE DIAGNOSTICO.

a. HERRAMIENTA DE DIAGNOSTICO
Para llevar a cabo el estudio del mapeo de las empresas, PROCOMER disefié dos

herramientas de diagndstico, una enfocada a las empresas de bienes y otra orientada al area
de servicios. Tanto el funcionamiento, asi como la recoleccion de datos funcionan de manera
equitativa en las dos herramientas, salvo que entre las dos hay diferencias de fondo,
concretamente en algunas preguntas y criterios, esto con el fin de que las dos se adecuen

perfectamente al area que es objeto para analizar.

El instrumento esta estructurado en seis criterios de evaluacion que son: planificacion,
relacion comercial, proceso, calidad, financiero-administrativo y sostenibilidad, cada uno de
estos tiene la funcion de evaluar el desempefio, asi como el nivel de desarrollo de las

empresas por encuestar.

Este diagndstico es elaborado gracias a los diversos procesos de estudio de la DEN, el
Departamento de Inteligencia Comercial (DIC) y de PROCOMER. En total, la herramienta

esta constituida por las siguientes partes las cuales son:

e Datos generales

e Division por sector subdivision y actividad llevada a cabo por la empresa
e Criterios de evaluacion

e Resumen de evaluacion

e Evaluacion final

Los dos primeros puntos funcionan para obtener informacién béasica de la empresa,
mientras que los criterios de evaluacion son el pilar fundamental de la herramienta ya que
por medio de estos se obtienen los datos tanto cualitativos como cuantitativos que seran
vitales para evaluar el desarrollo de las empresas. El resumen final emitird una nota sobre los

criterios evaluados y la evaluacion final es el promedio simplificado de estos criterios en



donde se establecerd la nota final obtenida por la empresa y que determinara en qué nivel se
encuentra. Los datos se recolectan mediante unos macros en Excel, que almacena y guarda

la informacion para posteriormente procesarla y emitir los resultados necesarios.

b. METODO DE EVALUACION PARA LAS EMPRESAS
El método utilizado por PROCOMER para evaluar las empresas y por ende su desarrollo
consiste de la siguiente forma: las empresas que tengan un promedio de 0-59 se les
considerara como “empresas poco desarrolladas” para ellas la institucion sugiere forma parte
de la Red Nacional de Incubadoras y Aceleradoras (RNIA), la RNIA es una plataforma de
apoyo a los emprendedores para fortalecer su desarrollo empresarial, asi como crear y
propiciar oportunidades de nuevos negocios.

Por medio de la RNIA se brinda asesoria, soporte y herramientas a los empresarios en
busca crear las condiciones idoneas para potenciar, desarrollar y consolidar sus
emprendimientos (PYMES Costa Rica, sf), para asi poder atender todos aquellos aspectos
que no les permiten a las empresas acceder a los mercados internacionales. Para las
compafiias que oscilan un promedio de 60-79, se les considera como ‘“empresas en
desarrollo” por tanto la institucion destina oportunidades de mejora mediante proyectos que
ayuden a fomentar sus estandares de calidad, tanto a nivel nacional como internacional. Uno
de estos proyectos es la Plataforma de Crecimiento Verde, un programa que pretende
fomentar procesos de trasformacion productiva que mejoren el perfil de sostenibilidad
ambiental de las empresas y con esto su perfil exportador, mediante el otorgamiento de

capital semilla a las compaiiias.

Esto se lleva a cabo gracias a un Convenio de Cooperacion entre la Promotora de
Comercio Exterior y la Fundacion Costa Rica Estados Unidos de América para la
Cooperacion (CRUSA) por un periodo de cuatro afios en el que PROCOMER otorgara
fondos no reembolsables a 200 empresas. Con este programa PROCOMER pretende
diversificar y aumentar el valor agregado de la oferta exportable, mediante la articulacion de
diversas fuentes de financiamiento, los esfuerzos de transformacion productiva del sector
productivo y las estrategias nacionales de promocién de exportaciones, encadenamientos y

emprendimientos.



Finalmente, todas aquellas empresas con un promedio de 80-100 son consideradas como
“desarrolladas” lo que hace posible incluirlas en los procesos de encadenamientos mediante
diversas formas, asi como de diferentes métodos de enlaces entre exportadores y suplidores
estos métodos pueden ser: ferias comerciales, rondas de negocios, eventos «in mouse».*

3. TECNICAS UTILIZADAS DURANTE EL DESARROLLO DE LA

HERRAMIENTA DE DIAGNOSTICO
Las técnicas utilizadas para el desarrollo de la herramienta de diagnostico tienen la finalidad

de explicar desde un punto de vista general cémo fue posible elaborar dicho proyecto, asi
como también explicar el fundamento que llevo a la obtencion de los resultados finales de la
investigacion.
a. DIAGNOSTICO EMPRESARIAL

Son herramientas de analisis las cuales estan orientadas al &mbito empresarial, que permiten
conocer tanto factores internos como externos de las empresas, los cuales pueden incidir en
su crecimiento, sobrevivencia o desarrollo en el mercado local e internacional. Estos factores
estan asociados a aspectos de gestion tanto administrativos como de produccion, en variables

economicas, financieras, mercadeo, producto, planificacion entre otros.

PROCOMER implement6 esta técnica mediante el estudio de los seis criterios
(planificacion, relacion comercial, proceso, calidad, financiero-administrativo y
sostenibilidad). Con el objetivo de tener una vision mas exhaustiva de las empresas.

b. 1S0-9001
Establece los criterios para un sistema de gestion de calidad y es el Unico estandar de la
familia de ISOS que puede ser certificado (aunque este no es un requisito). Puede ser
utilizado por cualquier organizacién, grande o pequefia, independientemente de su campo de
actividad (International Organizacién foro Standardization sin fecha). La utilizacion de este
elemento en la herramienta de diagndstico obedece a medir la calidad en los procesos de cada

una de las empresas.

!, Este servicio consiste en realizar la gestion logistica, en el propio local del cliente. Las actividades que
incluye son las siguientes: traslado de mercaderias de importacion, recepcidon y descarga, manejo y
administracién de documentos control de calidad, administracion de stock y preparacién de pedidos (Business
Group Corp sin fecha).



c. 1SO-26000
Esté destinado a ayudar a las organizaciones a contribuir al desarrollo sostenible. Su objetivo

es alentarlos a ir mas alla del cumplimiento legal, reconociendo que el cumplimiento de la
ley es un deber fundamental de cualquier organizacion y una parte esencial de su
responsabilidad social. Su objetivo es promover el entendimiento comun en el campo de la
responsabilidad social y complementar otros instrumentos e iniciativas, no para
reemplazarlos. (International Organizacién for Standardization sin fecha) Este mecanismo se
uso para observar las técnicas que usan las empresas en temas como el desarrollo sostenible
y verificar si se cumplen con las normas referentes a la responsabilidad social tales como las
normas de discapacidad, asi como de discriminacion.
d. ESQUEMA TIPO FODA

El diagnostico tipo esquema FODA, es una herramienta que permite conformar un cuadro de
la situacion actual del objeto de estudio (persona, empresa u organizacion, etc.) permitiendo
de esta manera obtener un diagnéstico preciso que admite, en funcion de ello, tomar
decisiones acordes con los objetivos y politicas formulados. (FODA 2017). Este esquema fue
muy util a la hora de ver como las empresas planean la toma de objetivos con base en las

decisiones que presentan dias con dia en las diferentes areas estipuladas por la herramienta.

e. MATRIZ BCG
Se utilizé también con la matriz BCG o matriz de crecimiento de participacion la cual se

refiere a: “ser utilizada para realizar el analisis de la posicion de un producto/negocio dentro
del mercado, o bien de la cartera de negocios de una empresa u organizacion en el caso de
que estos estén diversificados. (Educandos 2017). Vital para comprender cuales son las areas
en las que se requiere destinar mas recursos.
f. MATRIZ DE ATRACTIVO DE MERCADO

Siguiendo el diagrama del formato de la herramienta también se utiliza la matriz de atractivo
de mercado que se define como: “Es una Herramienta que se utiliza para evaluar las unidades
de negocio que componen una empresa. De manera que se pueda conocer la situacion actual
de cada una de ellas basada en los factores de influencia internas y externas” (Todo
Marketing, 2017). Util para evaluar el servicio de las empresas comprobando asi si este esta

acorde a la vision que presenta.



g. METODOLOGIA MOUGLI
Se define como una metodologia de analisis empresarial, que se concentra en el analisis de

aspectos especificos de las empresas, sin abordar necesariamente el aspecto global de las
entidades. Los aspectos comunmente considerados son los econdmicos-financieros,
organizativo-gestion, produccién-tecnologia, y producto-mercado- «marketing» que afectan
el desempefio de las empresas en un mercado determinado, en (Suesta, V; & J, Tornero.
2002). Se utiliz6 en el diagndstico para estudiar propiamente elementos en cuanto a la gestion
de recursos financieros planificacion y estrategias en materia de mercado.

h. METODOLOGIA BUNT
Esta metodologia se implementa para analizar aspectos de tipo especifico de una compafiia
0 empresa. Para poder visualizar esos aspectos se usan métodos como cuestionario,
entrevistas y guias de informacion considerando los efectos entorno a areas como la
economica-financiera, gestion-organizacion. En esta metodologia se uso en la herramienta
de diagnostico con el proposito para que hubiera una congruencia entre el analisis hecho en
las primeras fases junto con el analisis final de los datos lo que da como consecuencia la
ratificacion de dichos resultados.

4. DESCRIPCION DE LAS FASES QUE INTEGRAN EL PROYECTO.

a. FASE NUMERO UNO
La primera etapa concierne todas aquellas reuniones en la institucion con la persona delegada

de supervisar la actividad de dicha préactica, esto con el fin de acordar las diferencias en
correlacién al trabajo de campo, introduccion a la herramienta de diagndstico tanto en el
proceso de evaluacion, como en el de la obtencion de datos ademas de la coordinacién de las

visitas a las empresas.

b. FASE NUMERO DOS
La segunda etapa corresponde visitar a las empresas que se van a diagnosticar, esto como

parte del proceso de induccion para comprender la forma en que se utiliza la herramienta de
diagnodstico. Los analisis durante las primeras visitas se contaran con la supervision de la
sefiora Sara Herrera (tutora institucional) la cual estard a cargo de detallar el uso de la
herramienta, asi como aspectos a tener en cuenta durante las entrevistas. Después el
practicante hara las visitas por su cuenta, esto una vez que se haya comprendido en su
totalidad los elementos y aspectos necesarios para llevar a cabo las entrevistas e implementar

la herramienta de diagnostico.
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c. FASE NUMERO TRES
La tercera etapa, que serd la aplicacion del diagnostico por parte de los practicantes con la

previa induccidn correspondiente, donde se recopilara toda la informacion, asi como las
resefias necesarias a fin de lograr un anélisis profundo de la empresa mapeada. Por otra parte,
esta actividad tiene una duracion de aproximadamente de cinco meses e incluida la ejecucion
de otra serie de actividades como el aporte de los diferentes datos y andlisis de estos, por
medio de los mecanismos de evaluacidén y seguimiento del proyecto. Siguiendo con esta
misma linea, se establecera un cronograma del trabajo por seguir, asi como los alcances del
proyecto, para lo cual, se presentara avances y resultados finales.
d. FASE NUMERO CUATRO

En esta Ultima fase se insta al practicante a presentar ideas, elementos o recomendaciones
tanto en forma y fondo para la herramienta de diagnostico, lo que se busca con esta medida
es optimizar la herramienta de diagnostico, esto con el fin de poner algunas secciones que
ayuden a obtener mejor informacién, asi como mayor cantidad de datos, o en su defecto

quitar algin aspecto del diagndstico que se considere innecesario para dicha herramienta.
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E. MARCO CONCEPTUAL
En el siguiente apartado, se abordaran algunos conceptos que estan ligados con el desarrollo

del plan, esto con el proposito de dar un horizonte general, en cuanto a la utilizacion de los
conceptos dentro de este proyecto. A continuacion, se presentan algunos de ellos:

Figura 1.1
MARCO CONCEPTUAL

Fuente: Elaboracién Propia con colaboracién de PROCOMER (2018)

1. GLOBALIZACION
La globalizacidn, la cual se puede definir de la siguiente manera: es un proceso de integracion

mundial el cual la institucion usa como complemento para la utilizacion de las cadenas
globales de valor. (PROCOMER,2017).

El autor Paco Avila, en su tesis “Globalizacion”, genera un concepto amplio sobre este
tema, el cual, “es un proceso economico, tecnologico, social y cultural a gran escala, que
consiste en la creciente comunicacion e interdependencia entre los distintos paises del mundo
unificando sus mercados, sociedades y culturas, a traves de una serie de transformaciones

sociales, economicas y politicas que les dan un caracter global”. (2013).
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2. CADENAS GLOBALES DE VALOR (CGV)
La institucion PROCOMER define las cadenas globales de valor como un nuevo patrén de

produccion el cual se basa en la deslocalizacion, la cual puede generar conexiones con

mercados finales que pueden ser regionales o globales (2017).

Las cadenas globales, se puede conceptualizar de la siguiente forma: “Las Cadenas
Globales de Valor no son més que un conjunto de eslabones o el conjunto de actividades
necesarias para generar un producto o servicio; desde su concepcion hasta la venta final,
incluyendo también el reciclaje de los residuos después de su uso” (Ferrando, A, 2013).

3. MULTINACIONALES
PROCOMER define estas empresas como: “Las multinacionales son empresas que se
crearon en un pais, pero cuentan con filiales en todo el mundo donde generan ganancias las

cuales vuelven al pais origen de la multinacional” (2017)

Por otro lado, se puede entender multinacionales de la siguiente manera: “Aquellas
empresas que no solo operan y tienen presencia en su pais de origen, sino que también se
encuentran en otros paises. Estan en mas de una nacion (multinacional). Aunque el concepto
linglistico es sencillo, la dindmica y el funcionamiento de este tipo de empresas es muy

complejo y merece ser analizado” (Pérez, J, 2013)

4. SUPLIDORES
Se define “como vendedores, se encargan de vender partes, maquinas, materias primas, para

la manufacturacion de los bienes adquiridos por el consumidor y dependiendo de su tipo
pueden clasificarse en muchos rubros como, por ejemplo: procesadores, empacadores,
mercaderes, mayoristas etc.” (PROCOMER, 2017)

Los suplidores, se puede también definir como “la figura que abastece de determinados
productos o servicios a empresas para que bien las utilicen ellos, bien para que las pongan a
la venta (Pyme.net sf)

5. ENCADENAMIENTOS PRODUCTIVOS
Se conoce como: “Los vinculos que generan alianzas con multinacionales que permiten

internacionalizar los servicios” (PROCOMER, 2017)

Segln la autora Anabel Gonzélez, en su articulo “Encadenamientos Productivos”
comenta que: “son un medio para integrarse a la economia global y mejorar sus procesos

productivos a través de tecnologia, calidad y know-how gerencial. Para las empresas
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multinacionales son un elemento de competitividad que les permite manejar inventarios mas
efectivamente, y reducir tiempos y costos unitarios” (2013).

6. PYMES
Este concepto que hace referente a: “Las empresas de caracter industrial, mercantil u otro
tipo que posee un numero reducido de colaboradores, y que ademas registra ingresos
moderados” (PROCOMER, 2017).

También acorde a los estatutos del Gobierno de Costa Rica mediante el MEIC: “Se
entiende por pequefias y medianas empresas (PYMES) toda unidad productiva de caracter
permanente que disponga de los recursos humanos los maneje y opere, bajo las figuras de
persona fisica o de persona juridica, en actividades industriales, comerciales, de servicios o
agropecuarias que desarrollen actividades de agricultura organica. Las empresas se clasifican
segun actividad empresarial como industriales, comerciales y de servicios, utilizando la
Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las Actividades Economicas (CI1U).
(MEIC, sf)

7. MODELO DE NEGOCIO
El séptimo concepto es el modelo de negocio, que “Es como la empresa genera recursos en
relacion con la produccion, venta, por subcontratos 0 mediante intermediacion con el fin de
captar dinero” (PROCOMER,2017)

Por otro lado, se puede también definir como “el plan previo al plan de negocio que define
qué vas a ofrecer al mercado, como lo vas a hacer, quién va a ser tu pablico objetivo, como
vas a vender tu producto o servicio y cual sera tu método para generar ingresos” (Gestron,

sin fecha).

8. EXPORTADOR
PROCOMER conceptualiza el octavo concepto que es el Exportador como “acto de vender

un bien producido en un pais el cual lleva de destino otro pais” (2017)

Por otro lado, se puede definir de la siguiente manera: “Es el que exporta, envia, manda,
vende, negocia 0 mercadea cualquiera existencia, producto y cualquier mercancia que se

envia en el exterior y relacionado con el comercio exterior” (Definicion, 2017).

9. IMPORTADOR
Se puede definir como “El pais que lleva a cabo la accion de importar” (2017). EI Importador

también se puede definir de la siguiente manera: ‘“Persona fisica o juridica que adquiere
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mercancias extranjeras o contrata servicios prestados por extranjero” (Comercio Exterior,
2017).

10. EMPRESA DE BIENES
PROCOMER define la empresa de bienes como: “Son empresas que se dedican a producir
cualquier cosa tangible, o intangible que ser de utilidad para el hombre y le brinde
satisfaccion de forma directa o indirecta y que este a su vez contribuya al bienestar de los
individuos” (2017)

Por otro lado, se puede mencionar otro concepto: “La empresa es una unidad econémico-
social, integrada por elementos humanos, materiales y técnicos, que tiene el objetivo de
obtener utilidades a través de su participacion en el mercado de bienes y servicios. Para esto,
hace uso de los factores productivos (trabajo, tierra y capital)” (Definiciones, 2017).

11. EMPRESA DE SERVICIOS
Finalmente, el onceavo criterio y no menos importante, empresa de servicios, que
PROCOMER lo conceptualiza como: “El conjunto de acciones que realiza una empresa que
van enfocadas para servir a alguien, algo o alguna causa generalmente estos servicios son
ejercidos por personas hacia otras con el fin de que estas cumplan con la finalidad de ser
satisfactorios cuando son recibidos lo que puede generar ingresos cuando se hace a traves de

una modalidad de negocio” (2017).

Otro concepto que se puede implementar: “Es aquella cuya actividad principal es ofrecer
un servicio (intangible) con el objetivo de satisfacer necesidades colectivas, cumpliendo con
su ejercicio econdémico (fines de lucro). Estas empresas pueden ser publicas, privadas o
mixtas, cuando son publicas es porque el Estado esta en mejor capacidad de cumplir con esta
actividad que un particular (y son empleadas para cubrir las llamadas necesidades publicas),
pero generalmente al ser empresas privadas la calidad del servicio es mejor” (Concepto-

Definiciones, 2014).

12. DIAGRAMA DE GANTT
Para elaborar el cronograma de las actividades propuestas, se utilizé el diagrama de Gantt,

se considero su utilizacién, ya que es una herramienta util para llevar un orden en cuanto a
proyectos. Ademas, proporciona una observacion de manera general de las tareas asignadas
que tienen que llevarse a cabo, asi como su fecha de conclusién. Las ventajas de usar este

tipo de diagrama van desde la claridad, al observar cdémo estan organizadas las tareas, mejora
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la comunicacién al tener una vista clara del progreso de cada tarea, ayuda con la motivacién
debido a que se comprende mejor el impacto de los retrasos dentro del proyecto, equilibra la
gestion de tiempo, para asi establecer plazos de tiempo realistas, por ultimo permite la
flexibilidad al tener una vista general de los cambios inesperados dentro de los objetivos o
los plazos de tiempo de un proyecto, puedes ajustar las tareas y recursos como corresponde.
(Teamleader sin fecha.).
13. SOSTENIBILIDAD

Segun la Real Academia Espafiola (RAE), la sostenibilidad es un sustantivo especialmente
utilizado en ecologia y economia que se puede mantener durante largo tiempo sin agotar los

recursos o causar graves dafios al medio ambiente.

Este concepto ha tomado mucha relevancia a nivel empresarial, donde se puede
considerar que una empresa sostenible es aquella que crea valor econémico, medioambiental
y social a corto plazo, contribuyendo de esa forma al aumento del bienestar y al autentico
progreso de las generaciones presentes y futuras, en su entorno en general (Escuela de

Organizacion Industrial, sin fecha).

En las estrategias de sostenibilidad de las empresas, esta figura como un sinénimo de
gestion (del riesgo) ambiental, lo que regula la identificacion de los aspectos
medioambientales como los principales representantes de la gestion sostenible en la empresa,
de lo que se deriva la responsabilidad social de las empresas, siendo esta una integracion
voluntaria, por parte de las empresas de las preocupaciones sociales y medioambientales en
sus operaciones comerciales y sus relaciones con sus interlocutores (Escuela de Organizacion

Industrial, sin fecha).

Para llevar a cabo este proyecto PROCOMER extrajo, de sus bases de datos de suplidoras
muestras con un niamero determinado de empresas que se distribuyeron a cada practicante,
dichas modelos se distribuyeron de forma aleatoria a cada uno. Es importante recordar que
la manera en la que la institucion obtuvo las estadisticas sobre dichas empresas es
procedimiento del ente y no de los practicantes, las estadisticas hechas por este ultimo grupo

obedecen solo a la utilizacion de la herramienta de diagnostico.

Es importante destacar el ligamen que tienen los conceptos descritos, en relacion con los

encadenamientos productivos, dicha relacion radica en que la competitividad, la
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productividad basada en la innovacion y la internacionalizacion de las empresas representa
los pilares principales de la politica industrial moderna, dichos pilares estan integrados por
los conceptos anteriormente explicados por tal motivo la union de estos, con los
encadenamientos propician que las empresas compitan entre si no solo por su beneficio si no
que en el proceso puedan aportar iniciativas como la generacion de empleo, y la conquista

de nuevos mercados.

F. ASPECTOS GENERALES DE LAS INSTITUCION DONDE SE

LLEVA A CABO LA PRACTICA PROFESIONAL DIRIGIDA
La Promotora de Comercio Exterior (PROCOMER) es una institucion publica de caracter no

estatal creada en 1996, mediante Ley de la Republica N.° 7638, orientada al comercio
internacional con méas de 19 afios de existencia, cuya funcién principal es apoyar a las
empresas costarricenses en todo su proceso de internacionalizacion, para acceder a los
mercados internacionales, en especial a las, micro, pequefias y medianas empresas. En este
aspecto procura la simplificacion y facilitacion de los tramites de exportacion, y genera

encadenamientos para la exportacion.

De esta manera, elabora estudios de mercado que sirven de guia para la toma de
decisiones a nivel pais, y que sirvan como herramienta para los exportadores, generando
informacion de temas logisticos, ofreciendo capacitaciones, talleres y diversas asesorias
sobre las nuevas tendencias del mercado global. Ademas, promueve la oferta exportadora de
bienes y servicios en el mundo mediante las ferias internacionales, misiones comerciales,
ruedas de negocios, apertura de oficinas claves que apoyan al exportador «in situs», asi como

el establecimiento de alianzas con distintas entidades y promotoras homdlogas.
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Tabla 1.1
INFORMACION GENERAL

Nombre de la empresa/institucion Promotora de Comercio Exterior
PROCOMER.
Direccion Escazl, sobre autopista Prdspero Fernandez,

costado oeste del Hospital Cima, Complejo
Plaza Tempo, piso 3.

Apartado postal: 1278-1007

San José, Costa Rica.

Contacto Asesorfa: 800-PROCOMER
Ndmero de Oficina Central: 2505-4700
Linea telefénica (+506) 7762 6637

Departamento/unidad de funciones Direccion de Encadenamientos para la
Exportacién DEN

Nombre del supervisor Sara Herrera Alfaro

Cargo Gestora de proyectos |. Direccion de
Encadenamientos para la exportacion DEN.

Contacto 8875-1189/2505-4768

Correo electronico sherrera@procomer.com

Fuente: Elaboracién propia. Formato tomado como referencia del Manual de Estilo, Escuela de Relaciones
Internacionales, UNA.

G. PLAN DE TRABAJO ELABORADO
1. PLAN DE TRABAJO
El plan de trabajo se basara en tres etapas. En cuanto la primera etapa concierne a las

reuniones en la institucion con la persona delegada de supervisar la actividad de dicha
practica, esto con el fin de acordar las diferencias habilidades en correlacién al trabajo de
campo, introduccién a las herramientas de evaluacién y diagndstico, de tal manera como la

coordinacion de visitas.

La segunda etapa corresponde a visitas a las empresas por diagnosticar, esto como parte

del proceso de induccion para comprender la forma en que se emplea los diagnosticos. De
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tal manera, se ird acompafiado de la persona encargada, que en este caso sera la Sefiora Sara

Herrera.

Finalmente, y no menos importante, dentro del plan de trabajo, se tiene la tercera etapa,
que seria la aplicacion del diagndstico por parte de los estudiantes con la previa induccién
correspondiente. Por otra parte, esta actividad tiene una duracién de aproximadamente de
cinco meses e incluida la ejecucién de otra serie de actividades como el aporte de los
diferentes datos y analisis de estos, por medio de los mecanismos de evaluacion y
seguimiento del proyecto. Siguiendo con esta misma linea, se establecerd un cronograma de
trabajo por seguir, asi como los seguimientos del proyecto, para lo cual, se presentara avances
y resultados finales.

2. CRONOGRAMA
El cronograma se encuentra hecho para todas las actividades que se desarrollaron desde el
primer contacto con PROCOMER, hasta lo que se espera sea la finalizacion del proyecto
(véase Anexo 1). De igual forma, se incluye el formato de control de horas del proyecto de
perfiles laborales dispuesto por la Escuela de Relaciones Internacionales de la Universidad
Nacional (UNA).

Este no necesariamente es definitivo, ya que por el tipo de actividad el cronograma varia
de acuerdo con la relacién de visita a cada empresa, lo cual depende de la disponibilidad de
estas. Este cronograma serd presentado en orden cronoldgico y con todas las correcciones

correspondientes aparecera en el informe final del Trabajo Final de Graduacion.

Para la confeccion de este cronograma de trabajo se utilizaron los rubros de fecha de
inicio la cual contiene dia mes y afio, hora de inicio, asi como la hora de finalizacion de la
actividad programa para dicho dia, la suma utilizada la cual establece el conteo total en
namero de horas de la actividad y finalmente el aspecto de anotaciones que es en donde se
explica en que consiste la actividad desarrollada.

3. MECANISMOS DE EVALUACION
Para los mecanismos de evaluacion se plantearan informes y presentaciones semanales de los
resultados generados de los diagnosticos. Estos deberan contener un analisis de los datos

generados por los instrumentos de cada una de las empresas diagnosticadas. Para esto, se
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deberén aportar datos, informacion relevante de cada empresa, asi como representaciones

graficas de esta informacion con su debida interpretacion.

De igual manera, se deberd acompafar con informes e informacion general adicional,
sobre el desarrollo o proceso de cada diagnostico en cada empresa, que evidencien otros datos
relevantes para PROCOMER, tales como el interés de las empresas por participar en el

proceso.

Finalmente, para el avance del trabajo realizado en la entidad, se aportard una
retroalimentacion respecto a la experiencia y aprendizaje desarrollado durante el proceso de
los diagnosticos, asi como la presentacion de un informe final al concluir la préctica. Este

debera contener todos los elementos mencionados anteriormente.

SECCION 11
INFORMACION A CONSIDERAR PARA COMPRENDER EL

ANALISIS Y MAPEO DE LAS EMPRESAS
El mundo esta en constante cambio y muchos de esos variaciones traen consigo aspectos

tanto provechosos como adversos, la importancia de estos aspectos es como lograr adaptarse
aellos, y poder obtener beneficio, un ejemplo de esto es la globalizacion, la cual es un proceso
de caracter historico, de integracion mundial en los ambitos politico, econdmico, social,
cultural y tecnologico, que ha convertido al mundo en un lugar cada vez mas interconectado,
en una aldea global, este fendmeno también ha sido el resultado de la consolidacion del
capitalismo, de los principales avances tecnoldgicos, y de la necesidad de expansion del flujo

comercial mundial (Significados, sin fecha).

Los procesos de cambio que ha traido la globalizacion se pueden apreciar de manera
directa, un ejemplo es el auge de las llamadas PYMES (pequefias y medianas empresas), este
acronimo se utiliza para denominar a este nuevo tipo de empresas. Las PYMES hacen
referencia a una entidad compuesta por un nimero reducido de trabajadores y con un
volumen de ingresos netos moderados, estas empresas tienen la libertad de desarrollar
actividades comerciales en cualquier tipo de sector o actividad, bien sea de produccion,

comercializacion o prestacion de servicios (Significados sin fecha).

Las PYMES a pesar de ser empresas pequefias, estas también conocen y se integran de

forma total en los diversos sectores econdmicos, hay empresas de este tipo en el sector
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primario el cual comprende todas aquellas actividades relacionadas con la produccion béasica
como: la agricultura, ganaderia, pesca, mineria, produccion energética etc. También en el
sector secundario el cual es referente a la produccioén de bienes como, por ejemplo: la
industria, la construccion y la manufactura y por Gltimo el sector terciario el cual corresponde
a la elaboracion de servicios como son: el comercio, bancos, educacion, cultura, servicios

persona a persona etc.

La plataforma empresarial de Costa Rica ha entendido la importancia de las PYMES ya
que este tipo de empresas es vital para la economia de un pais, debido a que muchas de ellas
son importantes en la generacion de empleos, y ademas que contribuyen en los procesos
productivos, lo que significa un reflejo positivo en cuanto al producto interno bruto de los
paises (PIB). Se observa en el Grafico 2.1 que en el 2012 hubo un crecimiento del 36,94%
este fue el mejor, para el afio 2014 se observa una leve disminucion (35,93%) en esta misma

linea se puede visualizar que en el 2017 aunque hubo otra depreciacion (35,73%).

Marcando la comparativa, con las empresas grandes se puede apreciar que estas tienen
nimeros mayores en relacion a las PYMES, es decir, se puede comprender que poseen un
63,06% en el 2012, en cuanto al crecimiento se reflejo para las empresas grandes, el cual fue
el 2014 representa un 64,07%. Ademas, cabe destacar que el mejor afio de evolucidn para las
empresas grandes fue el 2017(64,27%), sin embargo, esta diferencia no es tan abismal, lo

que denota el gran crecimiento de las empresas antes mencionadas.
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Gréfico 2. 1
CONTRIBUCION PORCENTUA:L AL PIB, POR PARTE DE LAS EMPRESAS, SEGUN
TAMANO, PERIODO 2012-2017.
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Fuente: MEIC a partir del REVEC del BCCR (2017).

Por otro parte, en el entorno empresarial costarricense, lleva tiempo estudiando este tipo
de empresas y ha descubierto que estas poseen ventajas interesantes las cuales contribuyen
al pais en desarrollarse desde el punto de vista econdmico-comercial y asi seguir sacando
réditos al proceso de globalizacidn. Dentro de las ventajas comentadas anteriormente, estan

las siguientes:

e Capacidad de generar empleos.

e Mayor adaptabilidad y flexibilidad para adaptarse a las nuevas modalidades del

mercado debido a su tamafio.
e Mayor implicacion de los trabajadores, gracias a su cercania con la empresa.

e Servicio y trato mas personalizado y cercano a los clientes.

Costa Rica para dar mas apoyo a este tipo de empresas Yy tratar de frenar las dificultades
por las que estas atraviesan, se crea la ley numero 8262 por medio de un decreto de la
Asamblea Legislativa, la cual se ejecut6 el 2 de mayo del 2002, dentro de esta ley se hayan

articulos de suma importancia entre ellos estan:
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e Articulo 1: La presente Ley tiene por objeto crear un marco normativo que promueva
un sistema estratégico integrado de mejora a largo plazo, el cual permita el desarrollo
productivo de las pequefias y medianas empresas, en adelante y posicione a este sector
como protagonico, cuyo dinamismo contribuya al proceso de desarrollo econdmico y
social del pais, mediante la generacién de empleo y el mejoramiento de las
condiciones productivas y de acceso a la riqueza.

e Articulo 2: Los objetivos especificos de esta ley seran: a) Fomentar el desarrollo
integral de las PYMES, en consideracion de sus aptitudes para la generacién de
empleo, la democratizacion econdémica, el desarrollo regional, los encadenamientos
entre sectores econdmicos el aprovechamiento de pequefios capitales y la capacidad
empresarial de los costarricenses.

b) Establecer la organizacion institucional de apoyo a las PYMES, mediante la
definicion del ente rector, sus funciones y la relacion sistémica de este con las
instituciones de apoyo a los programas especificos, asi como los mecanismos y las
herramientas de coordinacion.

c) Promover el establecimiento de condiciones de apoyo equivalentes a las que se
otorgan a las PYMES en otras naciones.

d) Procurar la formacion de mercados altamente competitivos, mediante el
fomento de la creacion permanente y el funcionamiento de mayor cantidad de
PYMES.

e) Inducir el establecimiento de mejores condiciones del entorno institucional
para la creacion y operacion de PYMES.

f) Facilitar el acceso de PYMES a mercados de bienes y servicios.

Desde el punto de vista juridico el pais ha tomado la iniciativa para ayudar a estas
empresas, pero también desde aspecto financiero se ha tratado de ayudar a esta creciente
industria. Una de estas iniciativas es el Sistema de Banca para el Desarrollo (SBD) cuyo fin
es crear mecanismos para no solo financiar si no impulsar procesos productivos, viables y
factibles técnica y econdmicamente, acordes con el modelo de desarrollo del pais (PYMES,
Costa Rica, sf).
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Dentro del sistema de beneficiarios del SBD estan:

Personas fisicas y juridicas de las micro y pequefias unidades productivas de los
distintos sectores que presenten proyectos viables y factibles.

Medianas unidades productivas de los distintos sectores que presenten proyectos
viables y factibles, que no sean sujetos de los servicios de crédito de los bancos
publicos por los parametros que dictan estas instituciones para medir y calificar el
riesgo del deudor en su gestion ordinaria, asi como por los criterios y las
disposiciones de la Superintendencia General de Entidades Financieras (SUGEF).

También es importante conocer cuéles son las funciones del SBD algunas que se pueden

mencionar son:

Otorgar financiamiento por medio de operadores financieros.
Brindar servicios no financieros y de desarrollo empresarial.
Otorgar avales o garantias a las personas fisicas y juridicas de las micro y pequefias
unidades productivas de los distintos sectores que presenten proyectos viables y

factibles.

Otra institucion que se ha sumado a colaborar con estas empresas es el Ministerio de

Economia, Industria y Comercio (MEIC), ya que todas las medidas creadas por esta entidad

han dado réditos excelentes que se puede visualizar en el siguiente grafico:
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Gréfico 2. 2
COMPOSICION PORCENTUAL DEL PARQUE EMPRESARIAL EN COSTA RICA
SEGUN TAMANO 2015-2016
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Fuente: DIGEPYME, MEIC con datos del DEE-INEC (2016).

En el grafico pasado, se muestra el gran aumento de las PYMES en los parques

empresariales donde para el 2015 alcanzaba un 75.5% por sobre los otros valores de otras

empresas y los pequefios y medianos agricultores, y para el 2016 se alcanza por parte de la
PYMES la cifra de 78.3% una diferencia de crecimiento del 2.8%.

i Grafico 2. 3 ) i
DISTRIBUCION DEL EMPLEO TOTAL, SEGUN TAMANO 2015-2016
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Fuente: DIGEPYME, MEIC con datos del DEE-INEC (2016).
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En el grafico anterior, se nota la distribucién del empleo que han tenido las PYMES, donde
para el 2015 tal distribucion fue del 25% y para el 2016 disminuy6 en un 24.8%, estas
estadisticas sirven para percibir que se necesita continuar implementando medidas para

aumentar este nimero y darle seguimiento a las ya establecidas.

Después de haber visto la importante funcién del MEIC, otro ente que ha ayudado en
gran manera a la PYMES es PROCOMER, la cual es responsable de los siguientes aspectos:

e Disefiar y coordinar programas relativos a exportaciones e inversiones.

e Apoyar técnica y financieramente al Ministerio de Comercio Exterior (COMEX) para
administrar los regimenes especiales de exportacion.

e Promover y proteger los intereses comerciales del pais en el exterior.

e Centralizar y agilizar los tramites de importacion y exportacion.

e Dar seguimiento a las estadisticas referentes al comercio exterior.

La mision de esta institucion radica en promover y facilitar el comercio exterior y la
inversion, mientras que su vision se fundamenta en ser una institucion modelo, la cual, logra
impulsar el desarrollo y la competitividad (PROCOMER, 2018). PROCOMER también
cuenta con una serie de valores corporativos los cuales, mediante una gran gestion y

sincronia, le permiten desarrollar y potencializar sus labores.

También simplifican y facilitan los tramites de exportacion y se generan
encadenamientos para la exportacion. Para ello se elaboran estudios de mercado que sirven
de guia para la toma de decisiones pais y como herramienta para los exportadores. Se genera,
ademas, informacion de temas logisticos, se ofrecen capacitaciones, talleres y diversas
asesorias sobre las nuevas tendencias del mercado global. Promoviendo nuestra oferta
exportadora de bienes y servicios en el mundo y para ello se hace a través de ferias
internacionales, misiones comerciales, ruedas de negocios, apertura de oficinas claves que
apoyan al exportador in situ y mediante alianzas con distintas entidades y promotoras
homoélogas” (PROCOMER 2018).

Una vez detallada la funcién de PROCOMER cabe destacar gue la institucién cuenta con
un departamento denominado Direccion de Encadenamientos para la Exportacién (DEN),
dicha dependencia es la encargada del proyecto que se citd anteriormente. Esta oficina tiene

los siguientes objetivos:
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e Aumentar el valor agregado de las exportaciones.
e Fomentar la exportacion en las PYMES

e Fortalecer la oferta nacional por medio de la vinculacion interinstitucional.

La principal tarea de este departamento es elaborar una evaluacion de las capacidades de
los suplidores nacionales entre las que se comprenden pequefias y medianas empresas, las
cuales son requeridas para la elaboracion de un producto o servicio todas las evaluaciones
que realiza la DEN esta amparados bajo el certificado de la norma 1SO-9001. Asi como el
MEIC PROCOMER se ha puesto a la vanguardia en crear soluciones y mecanismos para
ayudar a la PYMES, dentro de estas iniciativas se puede citar el evento Bulleras TRADE
Misién (BTM). Por medio de este evento, las empresas exportadoras han logrado administrar,
diversificar y mantener sus clientes en el largo plazo, un factor de éxito clave para las
PYMES, considerando que la BTM se convierta en una plataforma exportadora de productos
innovadores y una manera de posicionar su talento en los mercados internacionales,
aumentando asi sus ventas, capacidades y segmentos de mercado (Virtual Marquet Place
2017). El éxito de estas actividades radica en la colocacion de bienes en supermercados y

cadenas detallistas, distribuidores y segmentos especializados del sector industrial.

Otra de las ayudas que ha brindado PROCOMER a las PYMES es la apertura del primer
centro de distribucion en Miami para agilizar las exportaciones de las PYMES, el Costa Rica
TRADE Center (CTC) es un esfuerzo publico—privado gestionado por (PROCOMER), y que
inicia con siete empresas costarricenses participantes, todas de la industria alimentaria. Su
proposito es agilizar el ingreso, consolidacion, bodegaje y distribucidn de productos de Costa
Rica en el mercado estadounidense. Mediante el centro, se disminuyen los eslabones en la
cadena de distribucion, de tal manera que los bienes puedan fluir mejor a los compradores
(PROCOMER,2017).

En el grafico a continuacién se puede apreciar, el beneficio de la incursion de
PROCOMER para tratar de promover el crecimiento en este tipo de empresas, mas en
concreto la exportacion de las empresas PYMES realizada entre el periodo del 2012 al 2017,
donde el mejor afio fue en el 2012 con un porcentaje de 7.52%, si bien se notan disminuciones
para los afios posteriores al 2014 estas son pequefas, lo que denota una constante de

equilibrio en las exportaciones.
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Gréfico 2. 4
DISTRIBUCION PORCENTUAL DE I~_A8 EXPORTACIONES POR TAMANO
SEGUN EL ANO 2012-2017
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Fuente: MEIC a partir del REVEC del BCCR (2017).
Mientras que en el gréafico consecutivo se observa como Estados Unidos se mantiene

como el principal destino de exportacién con un 41% seguido de Panama, Holanda y Bélgica
con 6%, mientras que Republica Dominicana esta en el Gltimo puesto con un 2% para estas
empresas, pero se ha logrado elevar las cifras en zonas como Holanda y Bélgica.

Gréfico 2.5
PRINCIPALES DESTINOS DE EXPORTACION
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Fuente: PROCOMER (2017).

Sin duda alguna el proceso de la globalizacion obliga no solo a los paises a una mayor
apertura comercial, si no que a su vez logra que las empresas se diversifiqguen en empresas

PYMES de bienes y servicios, las cuales son parte importante de la columna vertebral de la
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economia de muchas naciones. Entidades como el MEIC y PROCOMER en nuestro pais se
han dado a la tarea de confeccionar proyectos y propuestas en pro del fortalecimiento de este

tipo de empresas.

SECCION III
ANALISIS DE LA INFORMACION, ASI COMO DE LOS
DATOS OBTENIDOS PRODUCTO DEL MAPEO
EMPRESARIAL

Durante el capitulo anterior, se pudo visualizar y comprender todo el esfuerzo que logran las
instituciones nacionales para apoyar el crecimiento de las PYMES en Costa Rica, ademas de
eso se pudo constatar mediante datos que ese esfuerzo ha dado buenos réditos al mostrar
como las exportaciones han aumentado, junto con el ingreso a nuevos mercados y regiones
a nivel mundial, por ltimo se observaron los elementos necesarios que seran empleados para

realizar el mapeo y analisis de las empresas que fueron sometidas al estudio.

Un aspecto importante que se debe destacar es que para mostrar los resultados de este
proyecto se considerd en proteger la privacidad de las empresas, asi como todo lo que estas
crean que puede ser de “secreto empresarial”, por esta razon todos los nombres de las
compaiiias seran sustituidos por letras del abecedario, esto exime a los datos estadisticos,
actividades, notas y promedios los cuales para efectos del estudio si podran verse reflejados
durante el desarrollo de esta seccion. Se empezara explicando los datos generales emitidos
por la herramienta, para finalmente explicar los datos de manera individual. Otra
consideracion a tener en cuenta es que cada practicante en sus datos individuales tendra
diferentes resultados, esto debido a que los practicantes visitaron distintas empresas, de ahi

que la informacion puede variar de proyecto a proyecto.

En esta seccidn del proyecto se valida toda la informacién, obtenida mediante las visitas
hechas durante el trabajo de campo, las entrevistas realizadas a los encargados y de los datos
estadisticos resultantes de la aplicacion de la herramienta de diagnostico, con la
corroboracion de estas resefias se busca validar la oferta nacional de suplidores, para
determinar cuéles de estas empresas son aptas para la integracion a los procesos productivos
por ende de encadenamientos y cudles otras no lo son, esto con el fin de que las empresas

que no califiquen puedan integrarse a los métodos antes mencionados.
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A. PERFIL DE LAS EMPRESAS ANALIZADAS
En el siguiente cuadro se puede observar el perfil de las empresas que fueron diagnosticadas,

muestra el nombre de la empresa (dado por una letra del alfabeto) sector geogréfico al cual
pertenece, sector de la actividad econémica que desempefia, tipo de PYME (de acuerdo con
el tamafio de la empresa ya sea micro, pequefia 0 mediana) y finalmente la subclasificacion
de acuerdo con la actividad especifica que realiza la empresa.

Tabla 3.1
DISTRIBUCION DE LAS EMPRENSAS MEDIANTE SECTOR GEOGRAFICO,
ACTIVIDAD, TAMANO Y SUBCLASIFICACION

- El Guarco, Cartago Bienes Pequefia Industria especializada
- La Uruca, San José Bienes Mediana Industria especializada
- La Uruca, San José Bienes Mediana Industria especializada
- Paraiso, Cartago Servicios Pequefia Tics
- El Guarco, Cartago Bienes Mediana Industria especializada
- San José Centro Bienes Pequefia Industria especializada
- Zapote, San José Bienes Pequefia Industria especializada

Santo Domingo, Servicios Micro Tics

Heredia

- La Lima, Cartago Bienes Pequefia Industria especializada
- El Guarco, San José Bienes Micro Agricola

La Uruca, San José Bienes Pequefia Industrial

especializada

- El Guarco, Cartago Bienes Micro Industria especializada

Fuente: elaboracion propia con datos de la herramienta de PROCOMER (2019)
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1. EMPRESAS PERTENECIENTES AL SECTOR DE BIENES Y SERVICIOS.
Dentro de este rubro las empresas analizadas fueron diez las correspondientes al sector de

bienes mientras que dos al sector servicios, esto se representa mejor en el siguiente gréfico:

Gréfico 3. 1
EMPRESA BIENES Y SERVICIOS

m bienes mservicios

Fuente: Elaboracién propia con datos de la herramienta de diagnéstico de PROCOMER (2019)

2. TAMANO DE LAS EMPRESAS ANALIZADAS
Como se observo en las secciones anteriores cada PYME tiene un tamafio especifico, en este

caso el estudio determiné que del total de las doce empresas mapeadas tres son micro, seis

son pequefias y tres medianas. El grafico a continuacion ilustra los valores de estas empresas.

N Gréfico 3. 2
TAMANO DE LAS EMPRESAS ANALIZADAS

O

B micro ® pequefia ¥ mediana

Fuente: Elaboracién propia con datos de la herramienta de diagndstico de PROCOMER (2019)
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3. UBICACION POR SECTOR GEOGRAFICO
Cada visita de campo, que se realiz6 estuvo vinculada con un sector geogréfico de destino,

para las doce empresas analizadas se tiene que el cantdn més visitado fue el Guarco seguido
por la Uruca mientras que los que tuvieron menos visitas fueron Paraiso, sector central de
San José, Zapote, Santo Domingo y la Lima, de la misma forma la provincia mas visitada y
por ende en donde se analiz6 la mayoria de las empresas fue Cartago, esto queda constatado

en el siguiente gréfico.

Gréfico 3. 3
UBICACION DE LAS EMPRESAS MAPEADAS

El Guarco, Cartago |

La Uruca, San Jose
Paraiso, Cartago

San Jose, Centro
Zapote, San Jose

Santo Domingo, Heredia

La Lima, Cartago

Fuente: Elaboracion propia con datos de la herramienta de diagnoéstico de PROCOMER (2019)

B. RESULTADO DE EVALUACION DE EMPRESAS

1. DE ACUERDO CON EL NIVEL DE DESARROLLO DE LAS EMPRESAS
Es importante recordar que en secciones anteriores PROCOMER trazd un lineamiento a

seguir para determinar el nivel de desarrollo de las empresas el cual consiste en 0-59 para
empresas poco desarrolladas, 60-79 para empresas en proceso de desarrollo y de 80-100 para
empresas desarrolladas y aptas para los procesos de encadenamientos productivos. En el
siguiente cuadro se aprecia con mas claridad lo explicado donde el intervalo es el rango del
lineamiento de la institucion, la frecuencia absoluta representa el nimero de empresas y la
frecuencia relativa detalla el porcentaje obtenido. Segun los datos del cuadro el 50% de las
empresas estan poco desarrolladas, mientras que el 42% estan en un nivel de desarrollo

parcial, por ultimo, solo el 8% de las empresas goza de un estatus de desarrollo.
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Tabla 3. 2
NIVEL DE DESARROLLO DE LAS EMPRESAS MEDIANTE EL SISTEMA DE
EVALUACION DE PROCOMER.

0%
0%
17%
25%
8%
17%
25%
8%
0%
12 100%
Fuente: Elaboracién propia con datos de la herramienta de PROCOMER (2019)
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2. DE ACUERDO CON EL RESULTADO OBTENIDO POR CRITERIO
Los siguientes resultados nos permiten observar y a la vez argumentar cuales de las empresas

necesitan proyectos especiales para salir adelante para aspirar a la incorporacion de los
mercados internacionales, también cuales de las compafiias encuestadas necesitan de un
proyecto que les permita tal acceso. Esto debido a que puede ser que, en algunos aspectos
minimos, dichas empresas no lograron calificar y finalmente aquellas que, gracias a sus
implementaciones y metodologia empleada, si lograron clasificar al proceso de
encadenamientos productivos. EIl siguiente cuadro, se da a la tarea de ilustrar lo expuesto
anteriormente mediante la nota obtenida por cada una de las empresas en cada criterio en los
que fueron evaluadas, es importarte recordar que los criterios valorados son el pilar

fundamental de la herramienta de diagndstico.
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Tabla 3. 3
PUNTAJE OBTENIDO DE LAS EMPRESAS DE FORMA INDIVIDUAL
MEDIANTE LA EVALUACION DE LOS SEIS CRITERIOS DE LA HERRAMIENTA

- 100 68 86.67 100 90 77.78 86.11
- 100 62.67 93.33 72 90 35.56 77.69
- 76 74.67 86.67 92 64.67 33.33 74.08
- 72 63.57 100 58 94.67 53.75 78.83
- 48 46.67 80 92 90 57.78 65.84
- 92 50.67 46.67 66 86 17.78 60.68
- 62 42.67 80 30 58.67 50 54.43
- 46 45.71 58.33 52 70.67 12.50 48.41
- 36 35.71 55 44 66.67 28.75 43.27
- 40 47.14 60 38 32.67 7.50 41.05
- 56 34 31.67 12 56 17.78 35.21
- 36 28 45 30 61.33 11.11 34.94
- 63.66 43.33 70 57.17 82.40 50 58.59

Fuente: Elaboracion propia con datos de la herramienta de diagnéstico de PROCOMER. (2019)
De acuerdo con los datos distribuidos en el cuadro anterior, se deduce que la empresa A

es la mas optima y la Unica que logra entrar al proceso de encadenamientos y obtener el
beneficio de ser integrada a las rondas de negocios, tendra el aval de participar en ferias y
reuniones de suplidores tanto a nivel nacional como internacional, lo cual le da la posibilidad
a esta empresa de seguir expandiendo su mision y vision empresarial. Por otro lado, las
empresas B, C, D, E y F se catalogan como en proceso de desarrollo, por tal motivo
PROCOMER ayudarad a estas entidades con un proyecto que ataque la o las areas que
necesiten alguna mejora, con el fin de alcanzar la meta de entrar al proceso de
encadenamiento. Por ultimo, las empresas G, H, I, J, K, L se caracterizan por ser empresas
gue necesitan de proyectos a un nivel mas profundo, como lo son las incubadoras de negocios
que consiste en restructurar algin elemento de los criterios analizados con el fin de poder
ayudar a las empresas a alcanzar una media de desarrollo, para posteriormente evaluarlas en
segunda instancia para comprobar si con estas mejoras pueden incorporarse a los mercados

internacionales.
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3. EVALUACION DE LAS EMPRESAS DE ACUERDO CON LOS CRITERIOS
VALORADOS DE FORMA INDIVIDUAL
La herramienta de diagnostico constaba de seis criterios, los cuales se daban a la tarea de

analizar el desarrollo de las empresas, esto permite ver el comportamiento de las compafiias
y asi lograr evidenciar, cuales son las areas de mayor y menor desempefio, también se
mencionaran puntos tanto positivos como negativos que permitan explicar el porqué de las
calificaciones obtenidas en cada criterio.
a. PLANIFICACION

En el rubro de la planificacion las empresas que mas destacan son la A que alcanz6 un puntaje
de 100, al igual que la empresa B con igual nota, y por Gltimo la empresa F con un puntaje
de 92, el resto de empresas se encuentra en un promedio aceptable, para las empresas que
no alcanzaron los puntajes minimos, se debe a que muchas de ellas solo toman decisiones al
dia con dia sin establecer objetivos, en resumen estas empresas, no tienen una planificacion

adecuada sobre sus acciones.

Ademas de las areas de mejora observadas anteriormente algunas empresas, tienen vicios
en cuanto a como entienden la misidn, vision creacion de objetivos dentro de la empresa y
sobre su planificacion estratégica, al no estar estos elementos de manera sensata o al no estar
implicita dentro de sus parametros a la hora de aplicar herramientas para medir el

cumplimiento de las metas relacionadas con los objetivos, se vuelve una tarea dificil.

b. RELACION COMERCIAL
El criterio comercial fue en donde la empresa C tuvo un mejor desempefio, de acuerdo con
un promedio general de las doce empresas encuestadas este criterio se muestra como el de
peor puntaje, ya que, en general juntando las calificaciones de las doce empresas, este alcanza
un puntaje de 43 lo que situa este rubro muy por debajo del analisis de los deméas. EIl mal
puntaje de diversas empresas se debe a que muchas de ellas si tienen el incentivo de poder
exportar, ya sea sus bienes o servicios, pero al ver gue no poseen conocimiento sobre toda la
tramitologia necesaria para exportar, asi como los estandares que se manejan tanto a nivel
regional como internacional, hace que pierdan interés sobre esta parte importante del negocio

en si.
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Elementos como el conocimiento respecto a la participacion y funcién de los mercados
en un porvenir, y la rentabilidad que pueda tener la empresa estan en un desarrollo parcial,

debido a que no manejan estadisticas o proyecciones claras.

c. PROCESO
En el area de proceso se puede comentar que esta seccion es la segunda mejor en cuanto a

puntajes alcanzados con un promedio de 70 puntos. En ella destacan cuatro empresas que
tienen puntajes aceptables, estas son las empresas: A, B, C, y D quienes obtienen puntajes
que oscilan entre (86-100). El buen puntaje de estas empresas se debe a que estas se
preocupan mucho en cuanto al tema de innovacion, ademas del hecho de que disponen de
excelentes mecanismos de control los cuales les permiten dar una magnifica trazabilidad, a
cada uno de sus productos. Entiéndase trazabilidad, como el conjunto de procedimientos que
permiten registrar e identificar cada producto desde su origen hasta su destino final.
d. CALIDAD

El rubro de calidad se posiciona en antepenudltimo lugar con un promedio general de 57
puntos lo que lo deja como el segundo rubro con peor calificacion obtenida. Aqui solo tres
empresas lograron calificaciones aceptables para ser tomadas dentro de los procesos de
encadenamientos y estas son: A, C, E que obtuvieron los siguientes puntajes respectivamente:
100, 92 y 92. El éxito de estas tres empresas, radica en la preocupacion por adquirir las
diversas certificaciones, tanto a nivel nacional, como internacional, ademas de que la
metodologia que usan ayuda en gran manera a verificar la forma y el fondo de la calidad de

sus productos.

Por otra parte, las empresas que no lograron obtener una buena calificacion en este
apartado se deben en gran medida a que se controla la calidad de los productos con escasa
frecuencia. Otra practica comUn es que sus registros de materias primas muchas veces no se
le asigna nimero de lote, finalmente hay un gran desconocimiento en cuanto a normas de
certificacion de calidad, lo que afecta que la empresa pueda consolidar sus productos o
servicios a otras latitudes, ya que al no tener estas especificaciones se hace imposible pensar

en procesos de exportacion.
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e. FINANCIERO-ADMINISTRATIVO
Segun la herramienta de diagndstico, asi como los promedios de los datos obtenidos este es

el rubro que obtuvo la mejor evaluacion, con un promedio general que ronda los 82 puntos.
El gran desempefio de las empresas en este apartado radica en registrar los ingresos y gastos
en sistemas financieros, asi como de conocer bien el nivel de endeudamiento de la empresa,

asi como los motivos exactos que motivaron a contribuir dicho endeudamiento.

Es importante mencionar que la empresa D fue la que se perfilé con la mejor puntuacién
promediando 95 puntos. En general las demas empresas presentan valores aceptables en esta
parte del diagndstico, las compafiias que tuvieron menor puntaje como es el caso de la
empresa K se deben a factores como el de no presupuestar de forma usual todo lo

concerniente a registros financieros anuales, flujos de caja, proyecciones etc.

También no se conoce el nivel de apalancamiento que posee la empresa, y si se conoce
no se sabe a ciencia cierta de cuanto es, finalmente no tienen una constancia en cuanto al
respaldo de la informacion vital de la empresa.

f. SOSTENIBILIDAD
Gracias a la herramienta de diagnostico, se puede corroborar que este es el segundo criterio
con peor calificacion despues del criterio comercial, con 50 puntos. Promediando, de las doce
empresas solo la A logré un puntaje aceptable, obtuvo 78 puntos y en el peor de los casos la

empresa J no alcanzo la media de 10 puntos y adquirio solo 7 como puntaje.

El pobre desempefio de las empresas en relacion con este criterio radica en que muchas
de ellas carecen de reglamentos sobre normas éticas, asi como de trato discriminatorio, y lo
mas notable es que hay un gran desconocimiento en todo lo relacionado con temas de caracter

ambiental.

C. EVALUACION GENERAL DE LAS DOCE EMPRESAS

ANALIZADAS
La evaluacion descrita anteriormente, nos permite observar con claridad los criterios de

evaluacion de las empresas de forma individual y con ellos determinar cuéles de ellas
lograron obtener los mejores puntajes en cada uno de los seis criterios asignados dentro del
analisis. A continuacion, se adjunta un grafico el cual muestra el promedio general alcanzado
para cada una de las instituciones, esto con el fin de medir el comportamiento de cada criterio

de forma general y asi determinar en cual de ellos, las empresas se desenvuelven mejor, o en
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su defecto cuales criterios merecen ser objeto de atencion, con el fin de remediar algunos
inconvenientes que en su momento no dejaron a las empresas obtener buenas calificaciones
en los rubros antes descritos.

Tabla 3. 4

PUNTAJE OBTENIDO POR LAS EMPRESAS DE FORMA GENERAL ACORDE A
LOS SEIS CRITERIOS EVALUADOS POR LA HERRAMIENTA DE DIAGNOSTICO

64,00 15,60 20,00
43,33 13,17 25,00
70,00 17,33 20,00
57,17 5,70 15,00
82,40 6,60 10,00
50,00 4,22 10,00

62.62 100,00

Fuente: Elaboracion propia a partir de los instrumentos del diagnéstico PROCOMER (2019)

SECCION IV
RECOMENDACIONES BASADAS EN LAS
OPORTUNIDADES DE MEJORA PARA LAS EMPRESAS.

Esta seccion trata de explicar lo descrito en el objetivo nimero tres del proyecto, la mision
de este objetivo es que, con los datos, informacion, niveles de desarrollo, los criterios en
evaluacion y la vision del practicante se pueda disponer de una retroalimentacion, en cuanto
a las mejoras que puedan alcanzar las empresas con el fin de que se incorporen de una manera
mas facil al proceso de encadenamientos productivos y asi lograr acceder a los mercados
internacionales. Cabe recordar que este estudio hecho por los practicantes es preliminar al
hecho por los expertos de PROCOMER vy la DEN, por ende, estos analisis seran tomados en
cuenta por parte de la institucion asi lo tengan necesario, esto como premisa de parte de estas
al ayudar a todas las empresas que tuvieron problemas, para asi poder potenciar y lograr

soluciones a las carencias presentadas durante el desarrollo del proyecto.
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1. APRECIACION EN CUANTO A CADA AREA ANALIZADA
Es importante aclarar que cada uno de los practicantes emitird sus criterios basados, en las

experiencias vividas a la hora de realizar tanto el trabajo de campo, asi como las
correspondientes entrevistas. De tal manera las recomendaciones en este caso variaran de
acuerdo con la informacién de cada uno de los practicantes, ya que es la mejor manera para
tratar de una forma mas personalizada ayudar a las empresas a mejorar sus limitaciones,
ademas de que se implementa la diferenciacién la cual ayudara a diferenciar el trabajo con
los demas practicantes.

Siguiendo el esquema de calificacién propuesto por PROCOMER en donde las empresas
que obtuvieran puntajes entre (0-59) tenian escases de desarrollo, las que obtenian (60-89)
estaban en parte desarrolladas y finalmente las que se encuentran dentro del rango de (90-
100) estaban desarrolladas, se puede afirmar que el criterio de planificacion estd ampliamente
desarrollado solo en tres empresas con puntajes entre (92%-100%).

En cuanto al criterio comercial se puede asegurar que de nuevo tres empresas, son las que
ostentan buenas calificaciones lo que muestra un desarrollo en cuanto a esta materia con
puntajes que van de (92%-100%). En contraste a esta situacion, hay cinco empresas que
tienen promedios muy bajos en cuanto al criterio comercial, lo cual determina que necesitan
soluciones précticas para poder mejorar. Con este criterio se puede revelar esta debilidad al
observar que estas empresas tienen notas que van de (12%-58). Con respecto al rubro de
proceso cinco empresas estan previamente desarrolladas, ya que alcanzaron porcentajes de
(60%-86%), para el criterio de calidad cinco son las entidades que estan escasamente
desarrolladas ya que tienen valores de (12%-58%) y por otra parte solo tres empresas
obtuvieron valores de (92%-100%). El rubro financiero es uno de los méas estables ya que
presenta que cinco empresas estan previamente desarrolladas (61%-86%) mientras cuatro
estan con un muy buen desempefio y obtuvo valores de (90%-94%). Finalmente, el area de
sostenibilidad es donde se registran los peores puntajes ya que once empresas presentan
valores de (11%-57%) mientras que solo una empresa en esta categoria esta parcialmente

desarrollada con un porcentaje de (77%).
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2. OPORTUNIDADES DE MEJORA EN LAS EMPRESAS ACORDE AL AREA
ANALIZADA

a. PLANIFICACION
Uno de los problemas mas comunes que muestran las empresas en este rubro, es que muchas

de ellas no tienen bien establecida lo que es la vision, asi como la mision de la empresa o en
el peor de los casos, ni siquiera tienen un norte por seguir, 0 Sea N0 asumen su importancia.
La falta de objetivos en las empresas es otro punto en contra que se encontrd, ya que al no
tener objetivos tanto a corto, mediano y largo plazo lleva a que las empresas no asuman un
orden establecido de prioridades, lo que dificulta el planeamiento y esquemas de trabajo por
realizar. Finalmente, algunas empresas, no disponen del andlisis de tipo FODA, el cual les
ayudaria a determinar, tal vez no todas, pero si ciertas debilidades que no saltan a la vista en
estudios con menor profundidad.
b. RELACION COMERCIAL

Muchas de las empresas analizadas muestran mucho entusiasmo por el tema de la posible
exportacion de sus productos a mercados internacionales, pero estas aspiraciones se ven
truncadas por el desconocimiento que tienen algunas de ellas por la informacidn necesaria,
para poder exportar, por ejemplo, requisitos de exportacion, «incoterms», mercado de
competencia. Este mismo efecto se da también a la hora de conocer sobre las normas y los
estandares internacionales que son necesarios para poder exportar, en algunos casos estas
empresas si conocen de estas regulaciones, pero muestran poco interés por adquirirlas ya sea
por tiempo o por el costo que representa el obtener una certificacion de este tipo. En
conclusion, un punto importante que deben asumir estas empresas, principalmente las
pequefias, es que tanto sus servicios como inventarios. deben estar minimo en dos idiomas
de preferencia y uno de ellos el inglés. El obtener informacidn tanto de productos y servicios
en varios idiomas amplia la gama de comercializacion no solo a nivel regional, si no

internacional.

c. PROCESO
En este apartado, las empresas ignoran en algunas ocasiones, las etapas en cuanto a la

generacion de valor, ya que se desconocen cuales son los recursos y capacidades que generan
mayor valor para el negocio. También puede pasar que saben que existen estos recursos, pero
estos no logran ser identificados de manera concreta, ademas de que no se tiene la claridad

de como explotarlos para originar mayor valor. Otro punto a destacar es que no siempre se
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registran los tiempos en los procesos de produccion, ya que, si esta practica fuera comun,
podria implementarse méas los tiempos de los procesos y mediante el estudio de dichos
tiempos, estos podrian ser ampliados en pro de una mayor produccion.
d. CALIDAD
Se hace hincapié en la forma en que muchas empresas no se preocupan por las certificaciones
que son necesarias para lograr acceder a los mercados internacionales. Muchas empresas
piensan que es suficiente el saber que las materias primas que usan traen certificaciones de
los suplidores de quienes consiguen los materiales, pero estas no son suficientes, por tanto,
se insta a que sea la empresa como tal, la que se preocupe en tener acceso a estas
certificaciones. Por ejemplo, de las empresas encuestadas, solo dos cuentan con este tipo de
acreditaciones, es importante que algunas compafiias logren comprender lo significativo que
es el registro de los procesos de calidad, y tratar de que estos registros sean en cortos periodos
esto con el fin, de adquirir una intervencién mucho mas precisa.
e. FINANCIERO-ADMINISTRATIVO

Este rubro es uno de los mas estables ciertamente, pero es inevitable contar con informacion
para poder utilizar programas especializados que ayuden a mejorar los términos financieros
y administrativos. Es verdad que muchas empresas, tienen esta informacion recopilada en
hojas de «Excel», pero es necesario que se realicen respaldos y la tecnologia actualmente da
una mano en cuanto a herramientas que permiten respaldar esta informacion. Discos duros
«software» y la nube son elementos de suma importancia, cuya funcion es guardar y crear
respaldos de la informacion financiera y administrativa, al igual que es primordial contar con

personal capacitado en utilizar estas herramientas, asi como de mantenerlas.

f. SOSTENIBILIDAD
Este altimo rubro presenta una situacién importante de visualizar, por un lado, en cuanto a
politicas sobre la inclusion, discapacidad y politicas al trato discriminatorio, las empresas
tienen bastante conocimiento en la materia, pero esto contrasta cuando el tema es el medio
ambiente. La mayoria de las empresas pequefias no cuentan con protocolos sobre la
clasificacién de residuos, tampoco hace estudios sobre el impacto ambiental que puede
generar la actividad gue realizan; estos trabajos serian mucho mas facil si hubiera alianzas
estratégicas entre la empresa y la comunidad que la rodea, pero en muchos casos ese

acercamiento no se da.
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SECCION V
ANALISIS DE ELEMENTOS DE MEJORA PARA LA
HERRAMIENTA DE DIAGNOSTICO

En este ultimo fragmento del proyecto se quiere demostrar el alcance propuesto en el Gltimo
objetivo especifico, al igual que en la seccidn anterior se dio a la tarea de ilustrar las posibles
recomendaciones que deben seguir las empresas para optar por una entrada mas rapida a los
mercados internacionales. En esta seccion se quiere hacer lo mismo, pero enfocado en la
herramienta de diagndstico utilizada para analizar, mapear y obtener la informacion de todas
las empresas estudiadas. Con estas recomendaciones lo que se quiere, es ayudar en la mejora
de la herramienta para que en futuros andlisis se simplifiquen los procesos y estos puedan ser
aun mas acertados y efectivos a la hora de obtener los datos que sean requeridos.

1. ASPECTOS TOMADOS EN CUENTA PARA EL ANALISIS DE LA

HERRAMIENTA.

a. INDUCCION
Durante el proceso de capacitacion que se llevo a cabo por parte de PROCOMER, los

practicantes asistieron a reuniones, las cuales tenian diversas horas de duracion, donde se les
declar6 los elementos, como la metodologia por emplear, explicacion de las partes y de
algunos conceptos vitales para el ingreso de las PYMES. Primero al proceso de
encadenamientos y posteriormente a la integracion de estas, de ser posibles a los mercados

internacionales.

Posteriormente se explicd en sintesis como se debia de utilizar la herramienta de
diagnostico, las partes de las cuales estaba constituida, junto con el funcionamiento y la
extraccion de datos, asi como su utilizacion. Todas estas explicaciones sirvieron para que los
practicantes obtuvieran el conocimiento necesario, para aplicar las herramientas de forma
posible y asi evitar en la medida de lo posible, errores que pudieran viciar los datos obtenidos.
Ademas de que las empresas podrian visualizar que, para la posible evaluacion de su negocio
estaba operada por un profesional, el cual conocia de antemano la manera correcta de utilizar
la herramienta.

b. PROCESO DEL TRABAJO DE CAMPO
Una vez lista la induccion, se procedio a realizar el trabajo de campo, este consistio en visitar
a las empresas para posteriormente aplicar la herramienta de diagndstico y obtener los datos

requeridos. Las primeras visitas se hicieron con la ayuda de la guia institucional, en caso de
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que el practicante tuviera dudas sobre alguna pregunta o elemento de la herramienta. La guia
institucional podia intervenir para prestar ayuda al practicante. Después de este paso el
proceso de visitas se hacia de manera individual, esto gener6 un elevado nivel de confianza
en el practicamente se obtuvo un criterio para emitir comentarios relacionados con la
herramienta, IlAmese orden de los enunciados, estructuracion de las preguntas contenidas en
ella, asi como algunas dudas que las empresas tenian y estas eran tomadas en cuanta por el
practicante para posteriormente presentarlas a PROCOMER de manera directa. De esta
manera se da una respuesta mas personalizada a la empresa o en su defecto orientarla a que

pudiera obtener una respuesta mas acorde a su situacion.

La vision que logro el practicante, uniendo el proceso de induccion con el trabajo de
campo, fue vital para este estudio, ya que se obtuvo la habilidad de detectar posibles fallas
presentes en algunos componentes de la herramienta, por tanto, se podia dar un mejoramiento
en aquellos aspectos que tuvieran errores, o que pudieran generar confusion, tanto al

practicante, como a la persona encargada de brindar la informacién empresarial.

Tomar en cuenta los elementos antes mencionados, ayudd en gran manera, a poder
obtener datos de una forma mas fidedigna acorde a las metas, tanto de PROCOMER como
de la DEN.

c. ELABORACION DE INFORMES Y CONFECCION DE PRESENTACIONES
Los dos elementos sefialados anteriormente, ayudaron a la elaboracion de informes, los
cuales se presentaban tanto a la hora de terminada una entrevista, asi como de forma mensual
y finalmente se emitia un reporte general el cual contenia todo el trabajo realizado por el
practicante, posteriormente estos informes se unian con los de otros practicantes para

visualizar el alcance total del proyecto.

También se utilizaron presentaciones en varios formatos en las cuales se exponia el
trabajo acumulado de los colaboradores, una vez presentadas, durante las reuniones se
presentaba un periodo de consultas en donde todas estas ideas eran analizadas y tomadas en

cuanta a la hora de mejorar la herramienta.

Es primordial que también los criterios, junto con el discernimiento que el practicante
desarrollé durante el proceso, también fue incluido en las exposiciones e informes, asi como

de forma oral durante las reuniones en donde se evacuaban las dudas, asi como la exposicion
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de todos estos elementos de mejora, dudas de las empresas en cuanto a modelos tarifarios,
legislacion requisitos de exportacion asi como aduaneros; todos estos parametros eran
expresados para asi dar una solucion a las preguntas de las empresas, y a la vez observar
cuales de estas dudas podrian transformarse en elementos de mejora para el instrumento de
diagndstico.

2. POSIBLES PARAMETROS DE MEJORA PARA LA HERRAMIENTA DE

DIAGNOSTICO
La mayoria de las empresas analizadas que no lograban cumplir las expectativas planteadas,

por parte de PROCOMER mostraban una preocupacion evidente, debido a que esto
significaba no poder participar del proceso de encadenamientos y por ende no ingresar a los
mercados internacionales, lo que significa poner un freno tanto a la expansién de la empresa
lo que con lleva riesgos en muchas areas como la de planificacion, financiera, administracion
etc. Ante tal preocupacion muchas compafiias entienden que es necesario revisar sus metodos
tanto a lo interno, como a lo externo, para subsanar estas dificultades, pero tambien el
instrumento de andlisis puede ser orientado mediante estas debilidades para obtener
soluciones mas a fines con la realidad de las empresas; por esto es necesario exponer

argumentos tanto positivos, asi como negativos para mejorar dicho instrumento.

a. INCORPORACIONDE UNA SECCION DE FAQS
Por sus siglas en inglés «frequently asked questions» (FAQS) son apartados de frecuente

utilizacion en paginas web, estudios o encuestas. Por lo general, el fin de estas secciones es
el gestionar diversas dudas de una forma mucho mas eficaz dentro de tdpicos o sectores de
interés a la vez de que reduce el tiempo, asi como costos y da agilidad a la busqueda de estas

soluciones.

Las empresas al tener dudas, muchas de ellas similares, pueden agruparse perfectamente

en una seccién, de FAQS. Incorporar una seccion de empresas mixtas.

Si bien el estudio era enfocado a las empresas estrictamente de bienes y servicios, al
menos durante el desarrollo de este estudio una compafia tenia la particularidad de pertenecer
a los dos sectores ya que se daba a la tarea de producir piezas de precision para vehiculos

desde 0, pero esta a su vez prestaba el servicio de colocacidn de estas piezas a los clientes.

Por consiguiente, si en un futuro se planea establecer un nuevo estudio, o una

actualizacion al ya presente, aumentando tanto el nimero de empresas a encuestar, asi como
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la zona geografica de cobertura, un muy buen aporte seria ampliar el espectro, incluyendo
aquellas empresas que estan en estos dos sectores, ya que como se explico anteriormente en
cualquier momento podria aparecer una empresa que reGna estas caracteristicas. La
implementacion de una nueva seccion para este tipo de empresas ayudaria a filtrar ain méas
los datos obtenidos, lo que a su vez estableceria un mayor orden en el plano investigativo y
a la obtencion de datos mas fidedignos y de mayor veracidad.

b. ASPECTOS DE REDACCION O INTERPRETACION EN LAS PREGUNTAS

DE LA HERRAMIENTA DE DIAGNOSTICO
Durante el desarrollo del trabajo de campo, a la hora de aplicar el instrumento de diagndstico,

algunas dudas de las empresas tuvieron lugar, debido al planteamiento en cuanto a forma y
fondo de las preguntas, en este apartado se podra determinar cuales fueron y la forma en que

pueden ser expuestas para una mejor comprension futura.

Un ejemplo de lo expuesto anteriormente, son las preguntas del criterio comercial:
2.8,2.9,2.10,2.11,2.12,2.13,2.14,2.15, estés se refieren a temas como el exportador y dentro
de las entidades analizadas algunas de estas resultaron ser empresas distribuidoras de otra
empresa ya sea nacional o internacional, ¢no seria muy factible para estas el exportar? Por
tanto, deberia recalcarse la necesidad de identificar en la herramienta cuéles de estas

empresas son solamente de distribucidn y asi obtener datos con una mayor precision.

Dentro del mismo criterio comercial la pregunta 2.13 manifiesta si la empresa conoce
sobre los «incoterms» o si realiza cotizaciones con base en estos. Es verdad, que mucho de
los temas en torno a «incoterms» para una empresa que quiere exportar debe ser prioridad,
pero en el caso de las empresas pequefias no lo es tanto debido al desconocimiento de estos.
Si bien, es obligacion para cada compafiia, conocer sobre la definicién de «incoterms» al
igual que se dedico un rubro para la categorizacion de las empresas, asi como los sectores y
subsectores de estas, podria incluirse una seccion sobre «incoterms» con su simbologia y
significado etc. Esto ayudaria al menos a que si la empresa conoce sobre la definicién, pero
no sobre un «incoterms» determinado, la utilizacién de esta guia propuesta pueda solventar

y ayudar a solucionar cualquier duda planteada con base en este tema.

En el diagndstico de bienes para el criterio de calidad, la pregunta 4.1 y 4.2 cuestiona
hechos similares, ya que la primera se refiere sobre los mecanismos de control usados por la

empresa para verificar la calidad de los productos, mientras que la segunda pregunta se
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especifica sobre el procedimiento por seguir para probar si los procesos cumplen con las
caracteristicas del producto, de igual manera la verificacién de los procesos ejecutados;
también cuenta como un mecanismo para verificar la calidad de los productos. Por tal razén,
estas dos preguntas podrian fusionarse para tratar de dar a entender que lo que se requiere es
al modo que utiliza la empresa para lograr los datos adecuados en cuanto a calidad, sobre los
procesos realizados.

Finalmente, en el rubro de sostenibilidad, pregunta 6.4, hace referencia a si la empresa
conoce y maneja el impacto, asi como la relacién que tienen con la comunidad que lo rodea.
Tal vez la pregunta exhorta a que las empresas deben tener estos planes descritos dentro de
una bitacora, pero la verdad es que en muchos casos se da el acercamiento de parte de la
comunidad para con la empresa y viceversa sobre el llevar a cabo alguna iniciativa o
programa, pero estos casos muchas veces surgen de manera espontanea, por lo que no hay
una planificacion o desarrollo por seguir sobre el manejo de estas iniciativas. Por tal motivo,
esta pregunta para efectos de una buena interpretacion podria reformularse sobre cuantos
programas, decisiones o iniciativas se han llevado a la préactica por parte de la empresa, para
conocer el impacto de su actividad, asi como los métodos utilizados para lograr el

acercamiento con dicha comunidad o sector.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

A. CONCLUSIONES DE LA PRACTICA PROFESIONAL.
1. DIAGNOSTICO DE EMPRESAS PYMES.
Apegado al objetivo nimero uno se puede considerar la efectivad del mismo ya que para

efecto del andlisis, fueron evaluadas doce empresas, diez pertenecientes al sector de bienes y
dos al sector servicios, siguiendo en esa misma linea se presentan nueve empresas ubicadas
en el subsector de industria especializada, mientras que dos corresponden al sector de TIC’S
y una al subsector agricola, por Gltimo tres empresas de este listado se catalogan como
medianas, mientras que nueve empresas se clasifican como pequefias.
2. GENERAR INFORMACION FIABLE PARA LA DEN.

Uno de los principales objetivos del analisis es el poder generar informacion confiable y Gtil
para la DEN, gracias a la herramienta de diagndstico disefiada por este departamento se
logran obtener datos fieles y en tiempo real, estos datos permiten validar de forma efectiva

la oferta nacional de bienes y servicios para encadenamientos. Dentro de la recoleccion de
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estos datos relevantes, se puede citar que el proyecto analiza a ciento cincuenta empresas, lo

cual fue una contribucion para cumplir con el estimado inicial de doscientos veinte empresas.

Dentro de los parametros analizados que corresponden a las doce empresas evaluadas se
tiene que hay una abundancia en cuanto a las empresas de bienes con un total de 83% sobre
un 17% obtenido por las empresas de servicios, importante también es destacar la
informacién obtenida sobre el desarrollo que poseen las PYMES analizadas ya que se puede
observar coémo el 50% de las empresas estan poco desarrolladas un 42% se encuentra con un
desarrollo parcial o medio, mientras que un 8% de las empresas goza de un desarrollo 6ptimo.

Como ultimo punto dentro del &ambito estadistico se puede apreciar, como en cuanto a los
promedios generales de las empresas el rubro mejor financiero-administrativo, es el mejor
calificado con un puntaje de 82.40 puntos lo que permite discernir en cuanto a la
planificacion utilizada por las empresas entorno a sus finanzas, y a los métodos que utilizan
para que estas estén sanas, el orden en cuanto a los presupuestos anuales, proyeccion de
razones financieras a futuro permiten tener un balance en cuanto a lo estimado para que la

empresas pueda utilizar sus recursos tanto en pagos como en cobranzas.

En contraposicion se tiene que el rubro que obtuvo la, peor calificacion ese fue la
relacion comercial dentro del analisis obtuvo un calificacion de 43.33 puntos, muchas de las
empresas que se analizaron y que con base en sus notas arrojaron este promedio se dio en
parte a que la mayoria de las veces no tenian definidos claramente sus segmentos (entiéndase
consumidores, compradores, influenciadores etc.) esto deriva en problemas de claridad sobre
quienes son su clientes, lo que lleva a una rutina de s6lo producir y esperan a que las personas
compren sus bienes o servicios. Otro punto a destacar del porque el bajo rendimiento de este
rubro es el tema de la exportacion, muchas empresas o bien no les interesa del todo, o las que
muestran algun interés simplemente carecen de informacién y por ende de conocimiento para
lograr exportar sus bienes o servicios, casos como el no contar con informacion sobre
aranceles, tendencias de los consumidores en otras latitudes, logistica de exportacion,
conocimiento sobre incoterms. Estos factores sumados, traen consigo muchos problemas a
las empresas a la hora de querer incursionar en la exportacion de sus productos, lo que
significa un problema tanto para la empresa en si como todos los actores que se preocupan

por que estas empresas puedan entrar a dicho ambiente.
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3. OBSERVACIONES A LAS EMPRESAS DIAGNOSTICADAS SOBRE
OPORTUNIDADES DE MEJORA.
Para poder conocer el desarrollo de las empresas, PROCOMER en conjunto con el

departamento DEN se dan a la tarea de elaborar una herramienta la cual permita analizar el
desarrollo de las empresas, este analisis da como resultado dos posibles variantes, la primera
que la empresa este desarrollada y pueda acceder al mercado internacional y la segunda es
que no cumpla los requisitos para dicho fin, gracias a esta herramienta se pueden determinar
cudles son los puntos que propiciaron que cierto nimero de empresas no lograran la meta
antes mencionada, dentro algunos elementos que destacan es que muchas compafiias no
desconocen o carecen sobre la informacion de los ISO como se explico anteriormente, estos
estandares tratan de orientar al orden de las gestiones de las empresas en diferentes &mbitos
como lo son el tecnoldgico, el productivo y el humano. Si bien estas normas son de caracter
voluntario el tener una de estas normas aplicadas ayuda a ganar confiabilidad y prestigio con
los consumidores, ademas de este punto hay maltiples ventajas que otorgan las normas 1SO

entre ellas estan:

e Mayores estandares de calidad en el producto o servicio que se ofrece a una empresa.

e Satisfacen las necesidades de los clientes, quienes son cada vez mas exigentes dado
el mercado en el cual se vive hoy dia.

e Aparte de dar profesionalismo a las empresas, es una garantia para reducir costos, e
incrementa la rentabilidad de los procesos, asi como aumenta los niveles de
produccién.

e Aportan ventaja competitiva (entiéndase cuando se encuentra en una mejor posicién

para defenderse contra las fuerzas competitivas y mantener a los clientes).

Por estas y otras caracteristicas que aportan estas normas se invita a las empresas a
adquirirlas y ponerlas en préactica para no solo generar confianza a sus clientelas si no para

gue tengan un camino mas facil a la hora de querer exportar ya se sus productos o servicios.

2 Los incoterms son un grupo de términos comerciales de tres letras cada uno que se utilizan en las
transacciones internacionales para aclarar los costes y determinar las clusulas comerciales incluidas en un
contrato de compraventa (Kanvel, sf)

48



Otro punto clave en el cual se le recomienda a las empresas a tomar en cuenta, es el
aspecto de la sostenibilidad, al principio de este estudio se hace la mencidn sobre este término
asi como sus significado, lo que se quiere para todas aquellas empresas que obtuvieron un
puntaje bajo en este rubro es que entiendan la importancia de que una empresa exitosa, no es
solo la que logra crear un valor econdmico sobre sus bienes y servicios, si no que logra
traducir ese valor a areas como el medioambiente y al &rea social, la expansion en estas areas
descritas ayuda tanto al progreso de la generacidn presente y a la de un futuro venidero, si
bien este aspecto también radica en un aspecto voluntario, el adoptar medidas més a favor de
la sostenibilidad radica en que la empresa se perciba asi misma como responsable, sino que
también se represente de esa manera para sus consumidores en un mundo donde una
conciencia colectiva en cuanto a los temas de conservacion ha tomado no solo fuerza si no
relevancia en muchos aspectos que hace tiempo atras eran importantes pero ahora son
cotidianos.

4. ANALISIS DE MEJORA PARA EL INSTRUMENTO DE DIAGNOSTICO
Dentro de algunas de las medidas que se pueden implementar para la mejora del instrumento
de diagndstico se propone establecer un proceso mas claro en cuanto a la capacitacion de
inducciones, informes, presentaciones y reportes si bien estos fueron aplicados durante todo
el proyecto era la primera vez que se implementaba con practicantes, a futuro, el mejorar los
procesos antes citados, puede ser de gran ayuda tanto futuros practicantes como para los
mismos colaboradores de PROCOMER.

Es importante distinguir el hecho de que no solo existen empresas de bienes o servicios,
ya que en algunas ocasiones hay empresas que cumplen ambos roles, para solucionar este
problema es importante la confeccion de una tercera herramienta de diagndstico que tenga
las caracteristicas apropiadas para evaluar a este tipo de empresas, con esto se lograria mayor
precision en la informacién y lograr reducir los errores al tener que evaluar a este tipo de

empresas con solo una de las herramientas.

Finalmente, es importante acotar una seccién sobre las preguntas de las empresas, esto es
debido a que la mayor parte del tiempo las preguntas son de PROCOMER para la empresa
entrevistada, en algunos casos hay preguntas que las empresas tienen para la institucion, al
final de cada entrevistas todas estas preguntas y dudas pueden ser recopiladas para crear una

base de datos en donde se recopile informacion sobre dudas de aranceles, mercados
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extranjeros, impuestos, exportacion en fin todo lo referente a que la empresa pueda llenar el
vacio que genera sus posibles incertidumbres.

5. RETROALIMENTACION Y CRECIMIENTO PARA EL PRACTICANTE

El desarrollo de este andlisis permite que el practicante logre comprender los métodos,
asi como las habilidades necesarias para a futuro si se desea comenzar un emprendimiento
mediante una PYME. Dentro de algunos aspectos por considerar que son necesarios para
lograr dicho fin esta el conocer e informarse del entorno del mercado en el cual se vaya a
desenvolver la compafiia. Muchos de los entrevistados durante el proceso, comentan que un
adecuado conocimiento del mercado donde se quiere incursionar es vital para saber sus
fortalezas y debilidades. Otro aspecto fundamental es el conocer la rentabilidad del negocio,
asi como los objetivos los cuales son vitales, para alcanzar cualquier meta que se quiera
trazar, ya que con una buena planificacion de objetivos estos pueden ser medibles, para

verificar si las metas se han cumplido.

La versatilidad es otro factor importante, principalmente para adquirir conocimientos
sobre otros aspectos que, si bien, pueden no ser la especialidad de la persona que quiere
emprender, terminan siendo herramientas a las que se les saca mucho provecho, un ejemplo
de esta versatilidad es la persona que quiere tener un empresa de arquitectura, no es suficiente
conocer el area en la cual se especializo, sino que se debe tener el conocimiento en materia
legal mediante conceptos de derecho para no violar ninguna ley que ponga en peligro la
actividad de la empresa. Finalmente, la pasion y el deseo por emprender un negocio es vital,
ya que se puede disponer del capital necesario mas las condiciones favorables, pero si no se
tiene el empefio de desarrollar el proyecto, elementos como la rutina y el desinterés pueden
afectar la idea de superacion.

A. RECOMENDACIONES

1. ALO INTERNO DE LAS EMPRESAS
La no insercion de las empresas a los procesos de encadenamientos productivos y, por

ende, a los mercados internacionales, se puede afirmar que se debe a que tuvieron dificultades
entorno a los criterios de evaluacion presentes en la herramienta de diagndstico. A
continuacion, se presenta una serie de ideas que pueden servir a las empresas para combatir

este tipo de dificultades.
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e Lograr invertir, de ser posible en infraestructura fisica, asi como en equipos de
produccion que permitan mejorar los estandares de calidad que ya poseen.

e Buscar orientacién y asesoria en cuanto a temas de cardcter ambiental. Los
mercados internacionales manejan altos estandares de mucha rigidez vy
relacionados con este tema.

e De la misma forma que el punto anterior, adquirir certificados de calidad, por
ejemplo, los ISO. La busqueda de informacion, asi como la orientacién son vitales
para conocer los tramites necesarios para conseguir certificaciones de este tipo.

e De querer exportar, ya sea bienes o servicios, obtener toda la informacién
necesaria, sobre los destinos a los que se desea exportar, posibles competidores,
aranceles, tramites aduaneros, incoterms y todo lo referente a los métodos de
exportacion y los elementos que los componen

e Tener una debida planificacion sobre las finanzas, es vital para poseer objetivos
a mediano y largo plazo; muchas empresas planifican sus finanzas con el dia a dia

esto es una limitante a la hora de crear objetivos con plazos temporales.

2. PARA LA HERRAMIENTA DE DIAGNOSTICO
La herramienta de diagnostico es el instrumento que se utilizo en este analisis, para obtener

todos los datos y la informacion correspondiente que se presento durante el desarrollo de este
proyecto, pero hay que tener ciertas consideraciones de darse estas evaluaciones a futuro,
algunas de ellas radican en el tiempo. Si bien la herramienta consta de preguntas concretas
en su mayoria, algunas de ellas pueden someterse a interpretacion por parte del encargado de
la empresa, es por este motivo que se insta a las compafiias a tener un tiempo prudencial para
que se pueda desarrollar todo el analisis de las preguntas contenidas en la herramienta y sin

interrupciones, estos elementos durante algunas visitas fueron omitidos en varias ocasiones.

Es de vital importancia que la empresa destine un area apropiada para poder atender a los
funcionarios que se encarguen de realizar este tipo de evaluaciones, ya que en algunos casos

no se tenia el entorno idéneo para ejecutar un analisis empresarial de una forma profesional.

Haciendo referencia a la seccidn anterior, hay algunas preguntas que se deben reformular,

ya que es necesario tener certeza del rol (entiéndase rol por empresas exportadoras o
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distribuidoras) que ejerce cada una de las empresas dentro del mercado, ya que esto agiliza

tiempos y evita sesgos en la recoleccion de la informacion.

3. INTERCAMBIO DE CRITERIOS ENTRE PRACTICANTES Y
PROFESIONALES
Si bien durante todo el proceso, los practicantes siempre estuvieron bajo la tutela y la ayuda

de la guia institucional, hubiera sido méas provechoso tener contacto con otros integrantes del
proyecto, propiamente PROCOMER, esto con el fin de obtener ain mas conocimiento asi
como de elementos o habilidades o «tipos» a la hora de hacer las entrevistas, las formas para
obtener informacién o el simple hecho de reducir tiempos a la hora de la ejecucién del
andlisis; la programacion de reuniones entre practicantes y profesionales, hubiera sido de
provecho para los primeros.

4. RETROALIMENTACION DE PROCOMER POR MEDIO DE LAS

EMPRESAS
La basqueda de informacion por parte de PROCOMER para poder actualizar la oferta

nacional de suplidores es un proceso en donde esta institucion puede acumular mucho
conocimiento para dicho fin, pero también las empresas tienen preguntas, inquietudes, dudas
u otro tipo de cuestionamientos, los cuales no son abordados por la herramienta de
diagnostico, por ejemplo: como reducir o proponer que las empresas que son parte de una
zona franca puedan tener beneficios en materia de facturacion eléctrica. Este tipo de
preguntas fomentan la obtencion de conocimiento, ya que PROCOMER puede tener la
respuesta o por el contrario orientar a la empresa a buscar la respuesta mediante otro tipo de
métodos, esto genera que la institucion obtenga retroalimentacion por parte de las empresas.

5. TENER EN CONSIDERACION LA IMPLEMENTACION Y LA

ACTUALIZACION DE NUEVAS NORMATIVAS
Es importante para la institucion (PROCOMER), asi como para las empresas, tener en mente

las actualizaciones que se hacen en las normativas a nivel internacional, asi como la creacion
de nuevas normas de calidad de ser implementadas a futuro, como por ejemplo la
actualizacion de la norma ISO 50.001, la cual busca disminuir el consumo de energia en

empresas e instituciones.
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Esta nueva normativa fomenta a que las organizaciones mejoren su productividad, a la
vez que colaboran con el medio ambiente y reducen sus costos energéticos. Todas las
empresas que pongan en practica esta norma iran de la mano con los objetivos ambientales

de la ONU vy los planes de descarbonizacion del gobierno.

En resumen, seria importante que esta norma, asi como actualizaciones de estas, se tomen
en consideracion para futuros andlisis, asi como los costos asociados para las empresas que

deseen adquirir este tipo de normas.
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Anexo

Anexo 1.1

Afio 2017 ACTIVIDADES.
Junio
14/06/2017 e Primera reuniéon con personal de PROCOMER. Discusion del proyecto,
28/06/2017 términos y condiciones sobre la practica-pasantia en la institucion.

e Firma de contrato. Aporte documentos, coordinacién plan de trabajo,

induccion, otros.

Julio
06/07/2017 e Reunion guia institucional para discutir programacion visitas, logistica,
10/07/2017 revision y consulta sobre herramienta de diagnosticos. Entrenamiento

realizacion de diagnosticos.

Agosto-diciembre

01/08/2017 al Actividades mensuales;

15/12/2017 e Procesos de induccién con la guia institucional Direccién de
Encadenamientos para la Exportacion de PROCOMER.

e Trabajo de campo, visita y diagndstico de empresas acompafiado de la guia
institucional.

e Elaboracion y presentacion del documento de la Propuesta Trabajo Final de
Graduacion para la Practica Dirigida, comité cientifico de la Escuela de
Relaciones Internacionales de la UNA.

e Aclaraciones finales sobre dudas de la herramienta de diagnostico aplicado
a las empresas.

64 horas Distribuidas entre reuniones, y trabajo de campo “proceso de induccion”.
Afio 2018 ACTIVIDADES
Enero-abril
01/01/2018 e Inicio formal de la Practica Dirigida. Trabajo de campo visita y aplicacién
27/04/2018 herramienta de diagndstico a las empresas de manera individual.

e Proceso de seguimiento y evaluacion;

— Elaboracion de informes mensuales sobre los diagndsticos aplicados en cada
uno de los meses.

— Presentacion oral ante la Direccidon de Encadenamientos para la Exportacion
(DEN), sobre los resultados generados de las empresas diagnosticadas en
cada uno de los meses, e informe final en abril.

¢ Inicio, ajustes y correcciones del proceso de elaboracion y disefio, Informe
Final de la Practica Dirigida como Trabajo Final de Graduacion.

136 horas Distribuidas entre diagnoésticos, elaboracién de informes y presentaciones.
Visita 12 empresas
100 horas Diagnostico

36 elaboracion informes y presentaciones

Fuente: Elaboracién propia, segun planificacion conjunta con PROCOMER (2019)
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