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RESUMEN

En este andlisis, la finalidad fue analizar el potencial crecimiento del marketing
internacional para optimizar los productos de la empresa Zamuagro Export en el &mbito
mundial. Se acogi6 el enfoque cualitativo y descriptivo, se utilizd una entrevista como
técnica principal de recoleccion de datos. La muestra estuvo asociada a un personal de la
empresa, quien brinddé informacidon sobre las estrategias de marketing empleadas y los
desafios que enfrenta Zamuagro Export en su proceso de expansion internacional. Los
resultados revelan que el marketing internacional es decisivo para desarrollar la visibilidad
a escala mundial, aunque hay limitaciones como la diversificacion de mercados y la
incorporacion de herramientas digitales. Se concluye que, al mejorar considerablemente en
estas dreas, Zamuagro Export podria lograr un posicionamiento mas sélido en el mercado
global y asegurar un crecimiento. Se recomienda la implementacion y mejora de estrategias
de marketing digitales mas avanzadas, explorar nuevos mercados internacionales y fortalecer

las alianzas comerciales.

Palabras clave: Marketing internacional, posicionamiento global, Zamuagro Export,

internacionalizacion, estrategias comerciales.

ABSTRACT

In this analysis, the purpose was to analyze the growth potential of international
marketing to optimize Zamuagro Export's products worldwide. The qualitative and
descriptive approach was adopted, and the interview was used as the main data collection
technique. The sample was associated with the company's personnel, who provided
information on the marketing strategies employed and the challenges faced by Zamuagro
Export in its international expansion process. The results reveal that international marketing
is fundamental to develop visibility on a global scale, although there are limitations such as
market diversification and the incorporation of digital tools. It is concluded that, by
strengthening these areas, Zamuagro Export could achieve a stronger positioning in the
global market and ensure sustainable growth. The implementation of more advanced digital
strategies, exploring new international markets and strengthening business alliances at a

global level is recommended.

Keywords: International marketing, global positioning, Zamuagro Export,

internationalization, business strategies.
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Introduccion

En la era de la globalizacion, la expansion internacional se ha convertido en algo
fundamental para las empresas que buscan aumentar su alcance y mejorar sus negocios. El
marketing internacional da herramientas elaboradas para satisfacer las necesidades de
consumidores en distintos mercados y asi permite a las empresas cumplir con sus objetivos
comerciales de manera global. Segin Pintado (2022), la globalizacion da capacidad para

adaptarse a distintas culturas, tradiciones y gustos en el mercado.

Sin embargo, una gran cantidad de estudios sobre este tema y el posicionamiento de
productos solo hablan de empresas grandes y en mercados desarrollados. Las micro,
pequefias y medianas empresas (MiPymes) agricolas de paises en desarrollo, como
Zamuagro Export, tienen obstaculos diferentes que necesitan una atencion especial. Esta
empresa, se dedica a la produccion y exportacion de los productos agricolas con una gran
calidad, lo que la hace destacar de manera loca, aun asi siguen las barreras para estar en el

marcado de mayor escala.

El analisis propuesto se centrd en examinar el potencial de los productos de
Zamuagro Export de manera mundial. Esto fue un éxito, ya que en mercados internacionales
puede explicarse como un aumento masivo en los ingresos y una mayor sostenibilidad a
largo plazo para la empresa. Ademas, la internacionalizacion de Zamuagro Export tiene el
potencial de contribuir al desarrollo economico de Ecuador, para asi generar innovacion y

dar a los consumidores locales y el mundo el acceso a productos agricolas de calidad.

Actualmente, Zamuagro Export tiene retos en su capacidad para competir con
grandes empresas por falta de estrategias efectivas de marketing. La investigacion busco
responder a la pregunta fundamental: ;Cual es el potencial del marketing internacional para

el posicionamiento de los productos de Zamuagro Export a nivel global?

Presentacion del tema

Esta tesis examino el potencial del marketing para mejorar la posicion internacional
de los productos de Zamuagro Export. De manera en que la empresa este cada vez mas

competitiva y globalizado, las estrategias de marketing son esenciales en las empresas



globales. El estudio analiz6 como Zamuagro Export puede usar las tacticas de marketing

para desarrollar su visibilidad, competir y generar mayores ingresos.

A lo largo de se evaluaron las estrategias usadas por Zamuagro Export y se identifico
la diferencia cultural y de mercado que perjudican su proceso de crecimiento. El objetivo
fue proporcionar consejos y recomendaciones basadas en el andlisis de estas estrategias y
obstaculos, con el fin de mejorar los productos de Zamuagro Export y facilitar su expansion

en el mercado.



Planteamiento del problema

La expansion de los mercados a nivel internacional genera acceso al conocimiento
de las diferentes culturas, tradiciones, gustos y preferencias que tiene una sociedad. El
marketing es un conjunto de estrategias y herramientas que estan enfocadas hacia el
consumidor, ademas busca generar satisfaccion en los clientes y de esta manera cumplir los
objetivos de una organizacion o empresa. En este sentido también la internacionalizacion se
emplea como una estrategia que favorece el crecimiento econdémico de las empresas

(Pintado, 2022).

En el ambito del marketing internacional y el posicionamiento de los productos
agricolas se centran en las empresas con mayor tamafio y mercado en desarrollo, esto quiere
decir, los estudios son significativos en las estrategias especificas que son necesarias para

las MiPymes agricolas de paises en desarrollo.

Las empresas buscan expandirse mas alla de las fronteras nacionales para poder darse
nuevas oportunidades en la industria del mercado. El marketing internacional es una
herramienta clave para lograr objetivos que les permitan a las empresas posicionar sus
productos al nivel global, aumentando su visibilidad y competitividad y también poder
acceder a una base de clientes mas amplios. Es el caso de Zamuagro Export, la cual es una
empresa que se dedica a la produccion y exportacion de productos agricolas de alta calidad
competitiva. También la empresa tiene catalogos de sus productos atractivos que han logrado
destacar en algunos lugares del mercado local, por lo que la empresa tiene desafios

significativos para poder posicionarse de manera efectiva en el mercado global.

Ademas, la competencia internacional involucra a diferentes empresas que operan en
diferentes paises, las que compiten por el mismo mercado, cliente, recursos y ganancias. Esta
competencia, junto con barreras culturales y la falta de estrategias de marketing internacional
limitan el crecimiento y también el reconocimiento de los productos de Zamuagro Export

fuera de su territorio actual.

Analizar el potencial el marketing internacional para el posicionamiento de los
productos de la empresa Zamuagro Export es esencial por varias razones. Primero el éxito
que tenga en el mercado internacional puede aumentar significativamente en los ingresos y
la sostenibilidad a largo plazo de la empresa. También, la internacionalizacién contribuye al

desarrollo econémico del pais de origen (Ecuador) de la empresa que genera innovacion. Por



otro lado, para la sociedad un mejor acceso a productos agricolas de alta calidad se puede

mejorar la seguridad y diversidad alimenticia.

Actualmente, la empresa no ha desarrollado su potencial en el &mbito internacional,
solo ha generado una produccidn que constantemente estan sometidas a una mejora continua,
cumpliendo las exigencias o expectativas de los diversos mercados. Limitar el crecimiento
econdmico de la empresa, causaria que los consumidores internacionales accedan a
productos agricolas que podrian ser competencia tanto en el precio como en la calidad. Hoy
en dia, Zamuagro Export ofrece tres sabores adicionales al dragén fruit: pifia, mango y

banana, frutas pertenecientes a un proyecto de desarrollo territorial.

Conforme con lo mencionado anteriormente de la presente investigacion se planteo

la siguiente interrogante:

(Cual es el potencial del marketing internacional para el posicionamiento de los

productos de Zamuagro Export a nivel global?



Justificacion

La importancia del estudio sobre el potencial del marketing internacional para el
posicionamiento de los productos de Zamuagro Export se radicd en diferentes aspectos,
como la expansion de mercado, competitividad internacional, posicionamiento de la marca,
entre otras, que son claves tanto para la empresa como para el desarrollo econémico y social

del pais de origen Ecuador.

Zamuagro Export, dedicada a la produccion y exportacion de productos agricolas de
alta calidad, por consecuencia ha enfrentado desafios en el mercado global. A pesar de tener
productos competitivos, se encuentra barreras culturales y de marketing, asi como la falta de
estrategias en el marketing internacional que se limita a su crecimiento y su reconocimiento

fuera de su territorio.

Esta investigacion fue importante para poder identificar y desarrollar las estrategias
del marketing internacional que permiti6 a la empresa posicionar sus productos a nivel global
asi aumentando su visibilidad y competitividad. El buen desarrollo en el mercado
internacional puede generar un aumento de ingresos y poder asegurar la sostenibilidad a
largo plazo en la empresa. Ademas, la empresa puede contribuir al desarrollo econémico del

pais de origen asi incrementando la innovacion y mejoras en el sector agricola.

El estudio contribuy¢ al conocimiento relevante sobre el marketing internacional,
especialmente de las MiPymes agricolas de paises en desarrollo. Por lo tanto, la
investigacion proporciond una composicion profunda de las estrategias efectivas sobre el

marketing internacional y como pueden ser adaptadas y aplicadas por empresas similares.



Objetivos

Objetivo general

Analizar el potencial del marketing internacional para el posicionamiento de los
productos de Zamuagro Export a nivel global, desarrollando estrategias efectivas que

aumentan la visibilidad, competitividad e ingresos en el mercado internacional.

Objetivo especifico

e Analizar las estrategias del marketing utilizadas por la empresa de Zamuagro.

e Examinar las barreras culturales y las barreras de mercado para el proceso de
internacionalizacioén de la empresa Zamuagro.

e Evaluar el impacto potencial de la implementacion de estrategias de
marketing internacional en los ingresos y su sostenibilidad a largo plazo de

la empresa.



Marco teorico

Bases tedricas
Ventaja comparativa y competitividad agricola

La teoria de la ventaja comparativa segiin (Aroquipa y Meza, 2021)., explica que los
paises tienden a especializarse en la produccion de aquellos bienes en los que tienen un costo
relativo mas bajo, incluso si no son los mas eficientes en la produccion de todos los bienes.
Esta especializacion, basada en las diferencias en los costos de produccion, permite a los

paises intercambiar bienes con otros paises y obtener un mayor beneficio general.

En el caso de la agricultura, las ventajas comparativas pueden estar determinadas por
factores como el clima, la fertilidad del suelo, la disponibilidad de agua, la mano de obra
calificada y el acceso a tecnologia. Los paises que poseen estas ventajas comparativas
pueden producir ciertos productos agricolas de manera mas eficiente y a un menor costo que
otros paises, lo que les otorga una ventaja competitiva en el mercado internacional (Rueda

et al., 2022)
Marketing Internacional

De acuerdo (Summa, 2023) Philip Kotler, considerado por muchos como el padre del
marketing, define esta disciplina como un proceso social y administrativo mediante el cual

las personas y grupos compensan sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios.

Podriamos mencionar que el marketing internacional implica desarrollar estrategias
para vender productos a un nuevo mercado, adaptdndose a las necesidades culturales y
regionales mientras se busca una ventaja competitiva y se amplia la presencia global de la
empresa. Este proceso estudia la demanda y la cultura local, enfrenta competencias y se
adapta a los productos para tener su aceptacion en el mercado. Todo radica en entender y

satisfacer al consumidor, teniendo el éxito de la expansion internacional (Camacho, 2022).

La estrategias mas comunes son: La estrategia de adaptacion, que busca
ajustar la oferta a las caracteristicas especificas de los mercados; la estrategia de
estandarizacion, que ofrece productos y servicios iguales a nivel global; la estrategia
de concentracion, que habla de un niimero limitado de mercados con alto potencial;
y la estrategia de diversificacion, que tiene una amplia presencia en mercados

diversos. (Camacho, 2022)



Las empresas gozan una red de aliados que permiten su viaje. Los gobiernos,
organizaciones comerciales, bancos y empresas de consultoria dan programas, servicios y

asesoria para instruir a empresas en su camino a estos mercados globales.
Estrategias de Marketing Global

Las estrategias de marketing global se adaptan al lenguaje y la comunicacion de
manera cualitativa para vincularse con otras audiencias internacionales. Esto traduce
mensajes, el tono y el estilo. Ademads, se comprende los habitos de consumo y las costumbres
culturales de cada mercado objetivo, utilizando analisis PESTEL para evaluar factores

politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales y legales. (Torreblanca, 2022)

La coherencia estratégica busca mantener un mensaje consistente a través de
diferentes paises, cambidndolo seglin sea necesario, pero teniendo la esencia de la
marca para no contradecirse. También cumple con las normativas internacionales
para operar legalmente en cada mercado. Adicional, el feedback necesita ayuda para
mejorar y ajustar las estrategias de marketing global, para asi medir su rendimiento

y tomar decisiones para el reconocimiento de la marca a nivel mundial (Torreblanca,

2022).
Posicionamiento de marca

Este es una estrategia para que las empresas alcancen un mercado competitivo.
Aunque los conceptos sobre este posicionamiento no han cambiado la forma en que las

empresas lo usan, solo evoluciond un poco en el 2020 por la era digital

Segun (Mackay, 2021) se trata de “crear y mantener una posicion Unica en la mente
de los consumidores”. Para que esto funcione, esa posicion debe ser distinguida y probable

para que la marca logre tener su publico y agregarles un valor.

Autores como (Chaffey y Smith, 2022) destacan la importancia de considerar el
entorno digital al desarrollar una estrategia de posicionamiento de marca. Las empresas
deben entender la interaccion de los consumidores con las marcas en linea y a través de
distintos canales. Esto adapta los mensajes de marca, las experiencias del cliente y las

estrategias de marketing para estar en contacto con las audiencias digitales.

La pandemia de COVID-19 transformo el panorama del posicionamiento de marca,
haciendo que los consumidores tengan cambios en sus valores, prioridades y

comportamientos de compra, lo que hace a las empresas a reevaluar su lugar para seguir



siendo vistas. (Bringas, 2021) sefiala que “la empatia, la responsabilidad social y la agilidad

se han vuelto atributos de marca cada vez mas importantes”.

Las investigaciones como las de (Umana et al., 2024) indican que “las empresas que
logren adecuar sus estrategias de posicionamiento a estas tendencias tendrdn mas

probabilidades de éxito”.

El posicionamiento de la marca va de la mano con la imagen que una empresa quiere
proyectar en la mente de los consumidores. Esta imagen estd formada por una serie de
asociaciones que la empresa busca crear y mantener. Estas asociaciones deben ser unicas y
valoradas por los consumidores, y deben estar basadas en la credibilidad de la empresa y en

su capacidad para satisfacer las necesidades y deseos de los clientes.

En un mercado competitivo, es cada vez mas dificil para las empresas diferenciarse
de sus competidores. Por ello, es importante que las empresas desarrollen una estrategia de
branding sélida que les permita posicionarse en el mercado y ser elegidas por los

consumidores (Soldrzano y Parrales, 2021).
Competitividad Internacional

En el panorama global de hoy en dia, la competitividad a escala internacional es una
importancia vital para los paises que buscan sobresalir en este sector esencial para la
seguridad alimentaria, el desarrollo rural y la creacion de empleo. La habilidad de una nacion
para generar y exportar productos agricolas de manera eficaz y competitiva esta influenciada
por varios factores, como sus ventajas comparativas, la eficiencia de sus procesos
productivos y, especialmente, su acceso a los mercados internacionales. Estos determinan no
solo la habilidad de un pais para satisfacer la demanda interna, sino también fijar su valor en

el mercado, lo que puede ser decisivo para su crecimiento econdmico (Arce, 2023)
Eficiencia productiva y competitividad agricola

Barajas y Pabuena menciona que ademas de las ventajas comparativas, la eficiencia
productiva también juega un punto importante en la competitividad de los productos
agricolas. La eficiencia productiva se refiere a la capacidad de un pais para producir una

determinada cantidad de bienes con la menor cantidad de recursos posible.

En el sector agricola, la eficiencia productiva puede mejorarse mediante la
adopcion de nuevas tecnologias, la implementacion de practicas agricola eficaz, la

optimizacién del uso de recursos y la mejora de la gestion de la cadena de suministro.



Los paises que logran aumentar su eficiencia productiva pueden reducir sus costos

de produccion significativamente y mejorar su competitividad a gran escala. (2023)
Acceso a mercados internacionales y competitividad agricola

El acceso a mercados internacionales constituye un pilar esencial para fortalecer la
disputa de los productos agricolas. Los paises que logran ingresar a mercados con alta
demanda y precios competitivos tienen la oportunidad de exportar sus productos y, de esta

manera, generar mayores ingresos y beneficios economicos significativos. (Diter, 2021)

No obstante, llegar a estos mercados no es nada sencillo, ya que existen todo tiempo
de dificultades comerciales como aranceles, restricciones no arancelarias y exigencias
rigurosas en cuanto a estandares de calidad, que pueden dificultar el acceso. Para mejorar
internacionalmente los paises tienen que trabajar en la reduccion de problemas y asegurar

que los productos tengan los requerimientos de calidad puestos por los consumidores.
Antecedentes

Calero y Rueda explican el disefio un plan de marketing internacional para el

producto agricola potencial del Valle del Cauca:

En su investigacion disefian un plan de marketing internacional para las frutas
deshidratadas. En su andlisis, mencionan que este producto tiene un gran potencial
para la exportacion, respaldado por varias ventajas como la poca humedad de las
frutas deshidratadas, lo que alarga su vida qtil; el tamafio compacto, que ayuda el
proceso logistico y se alinean con la demanda de snacks saludables porque es sin

aditivos ni productos quimicos, lo que hace conserva su calidad y nutrientes

Emiratos Arabes Unidos se perfila como un destino importante para estas
frutas, pues presenta una competencia relativamente baja, con Estados Unidos
dominando solo el 20,1% del mercado, aparte tiene una buena economica, bajo riesgo

de impago y baja tasa de desempleo (2020).

En una investigacion similar, (Cuenca y Maza, 2023) analizan las mejores practicas
para la internacionalizaciéon de pequefias y medianas empresas (PYMES) agricolas en la
provincia de El Oro, refieriendose en como las estrategias de marketing pueden mejorar su

desempefio en las exportaciones



Argumentan que el marketing internacional tiene publicidad, gestion de la
marca, distribucion, innovacion, calidad y la importancia de realizar un estudio
exhaustivo del mercado antes de adentrarse, lo cual permite formar estrategias

efectivas que ayuden las ventas globales.

(Cuenca y Maza, 2023) aseguran las estrategias antes mencionadas las Pymes sirven
para aumentar su visibilidad y competitividad en mercados extranjeros. Este planteamiento
es util para Zamuagro Export, porque da un marco practico para crear y ajustar estrategias
relacionadas al posicionamiento internacional. Tambien tener una correcta gestion de la
marca y la distribucion, elementos fundamentales para que los productos agricolas no solo
sean reconocidos, sino que también lleguen de manera eficiente a los consumidores

extrajeros.

Vargas (2021), por su parte, mira las estrategias de marketing puestas a productos
agricolas en mercados europeos como Alemania, usando la pitahaya bioldgica, a través del
uso de estrategias adecuadas, fue posible poner la pitahaya en el mercado aleman,

aprovechando la tendencia creciente hacia los productos organicos y saludables.

Segiin Montesdeoca y Cusme (2020) Las PYMES agricolas de Manabi, son
importantes en la economia local por los empleos y calidad del producto pero su presencia
en el mercado global sigue siendo limitada. Ellos sugieren tecnologias de alta calidad,
innovacion, desarrollo y capacitacion de su personal para asi tener un plan de marketing a

nivel internacional a largo plazo.

Con sus resultados fue evidente que un enfoque estratégico de marketing
internacional aumenta la competitividad y reconocimiento de los productos agricolas en
estos mercados. Esto hace que sea asimilado por Zamuagro Export, y asi implemente el plan
de marketing solido, lo cual subira la cuota de mercado ayudando al crecimiento sostenible

y mayor presencia mundial.
Marco metodoldgico:
Delimitacion espacio-temporal

La delimitacion espacial de este estudio se destind a la empresa Zamuagro Export,
dedicada a la produccidn y exportacion de frutas tropicales como pitahaya, pifia, mango y

banano ubicada en la provincia de Esmeraldas, Ecuador. Se escogi6 a esta empresa por su



potencial para crecer y los desafios que enfrenta debido a barreras culturales y de marketing,
tipicos de las pequefias y medianas empresas en paises en desarrollo.

En la delimitacion temporal, el estudio fue durante el afio 2024, se analizaron y
desarrollaron estas estrategias que mejoraron la ubicacion global de sus productos. También
se revisaron las tendencias actuales del comercio internacional y los cambios en las
preferencias del consumidor, lo que permitid adaptar las estrategias de la empresa a los
mercados extranjeros.

Método y enfoque de la investigacion

Método de la Investigacion: Se empled un enfoque combinado de los métodos
cualitativos y cuantitativos, lo cual ayudd a entender las estrategias de marketing

internacional y su importancia en el posicionamiento de los productos de la empresa.

Enfoque Cualitativo: Se hizo una entrevista a detalle con un experto en marketing
internacional de Zamuagro Export. Esta entrevista ayud6 a identificar los obstaculos

culturales y de mercado, asi como estrategias que resultaron anteriormente.

Enfoque Cuantitativo: Se elaboraron encuestas a actuales y potenciales clientes,
como a nivel local como internacional, para entender su percepcion de la marca y la

efectividad de las estrategias de marketing.
Diseiio o tipo de investigacion
La investigacion se clasifico como descriptiva y exploratoria:

o Descriptiva: Porque buscd describir las estrategias de marketing internacional que
utilizd6 Zamuagro Export y como estas influyeron en la posicion de sus productos en

el mercado global.

o Exploratoria: Porque pretendio explorar nuevas estrategias, tacticas que pudieron
ser implementadas para mejorar el lugar de los productos de Zamuagro Export en

mercados extrajeros.
Poblacion-Muestra

Poblacion: El estudio incluy? a los directivos y empleados de Zamuagro Export, asi

como a sus clientes actuales y potenciales en mercados internacionales.



Muestra:

Directivos y Empleados: Se entrevistdé a los principales directivos y empleados

involucrados en las estrategias de marketing internacional de Zamuagro Export.

Clientes: Se aplicaron encuestas a un numero significativo de clientes actuales y
potenciales de Zamuagro Export en diferentes mercados internacionales para obtener

datos representativos.

Dado que la poblacion en estudio se limitaba a una cartera de 5 clientes potenciales

distribuidos en cuatro paises europeos: dos en Espafia, uno en Holanda, uno en la Reptblica

Checa y uno en Polonia, se decidi6 encuestar a todos los miembros de la poblacion en lugar

de calcular un tamafio de muestra.

Por otro lado, la entrevista se realizd con un socio accionista de Zamuagro, quien

desempeiia roles clave en la empresa.

Sahian Macias, como Representante Legal y Gerente Comercial, aportdé su

experiencia en la gestion y la estrategia comercial.

Técnicas e Instrumentos
Técnicas:

Entrevista: Se realizardn entrevistas estructuradas con directivos y empleados de
Zamuagro Export para obtener informacion detallada sobre las estrategias de

marketing internacional.

Encuestas: Se aplicardn encuestas estructuradas cerradas a clientes actuales y
potenciales para recolectar datos sobre la percepcion de la marca y la efectividad de

las estrategias de marketing.
Instrumentos:

Guia de Entrevistas: Se uso una guia de entrevistas disefiada especificamente para

obtener informacion relevante de los directivos y empleados.

Cuestionarios: Se utilizaron cuestionarios estructurados con preguntas cerradas y

abiertas para recopilar datos de los clientes.



Capitulo III: Resultados

El impacto del marketing internacional en los ingresos y sostenibilidad desempefian
un papel fundamental de empresas que buscan expandir su alcance mas allé de las fronteras
nacionales. En Zamuagro Export, fue necesario evaluar como sus estrategias han contribuido
a mejorar su posicionamiento en el mercado, fortalecer su base de clientes y garantizar su

sostenibilidad en mercados competitivos. A continuacién algunos de los impactos:

Estrategias de
marketing

Impacto del

Percepcion de

marketing e

internacional

Mejora de red de
distribucion

Elaboracion propia
Encuestas:

El 80% de los encuestados expreso estar muy satisfecho con la empresa, mientras

que el 20% indico estar satisfecho.

Satisfacciéon con la empresa

m Muy satisfecho = Satisfecho

Elaboracion Propia



Respecto a la relacion calidad-precio, el 40% la calific6 como muy buena, el 20%

como buena, el 20% como regular y el 20% como mala.

Relacion calidad - precio

® Muy buena = Buena = Regular = Mala

Elaboracién Propia

El 40% de los encuestados indicd que el precio influye mucho en su decision de
compra, mientras que otro 40% sefald que influye algo. El 20% restante indic6 que influye

ni mucho ni poco.

Influencia del precio en la compra

m Siinfluye = Influye algo  ® Influye ni mucho ni poco

Elaboracion Propia



El 80% de los encuestados expresd estar muy satisfecho con los canales de

distribucion de Zamuagro Export, mientras que el 20% se mostrd satisfecho.

Canales de distribucion

m Muy satisfecho = Satisfecho

Elaboracién Propia

El 100% de los encuestados indic6é haber comprado productos de la empresa en el

ultimo afio.

Realizaron compras en Zamuro Export en el ultimo afio

m Si compro

Elaboracién Propia



e Entrevistas:

El entrevistado Sahin Macias resalto que la diferenciacion de Zamuagro Export en el
mercado internacional se basa en la calidad y la seguridad de sus exportaciones. También
sefialO que la empresa ha logrado establecer una red de distribucion confiable, lo que ha
generado estabilidad en sus ingresos y consolidado su sostenibilidad en mercados

extranjeros.

La internacionalizacion de una empresa requiere enfrentar multiples desafios
relacionados con las diferencias culturales, la logistica y el cumplimiento de normativas
especificas en los mercados de destino. Analizar las barreras que Zamuagro Export ha
encontrado en este proceso permite identificar las principales limitaciones y oportunidades
para su crecimiento en mercados internacionales. Se elaboro un cuadro detallando algunas

de las barreras:

Internacionalizacion de
Zamuagro Export

Desafios de logistica y
visibilidad en medios de
comunicacion.

Vp)
(O
—
)
P
—
qe)
o

Elaboracién propia



Encuestas:

El 80% de los encuestados reside en Ecuador y el 20% en Estados Unidos, lo que
indica que la empresa aln tiene una presencia internacional limitada en términos de clientes

encuestados.

Compras nacionales e internacionales

®m Ecuador = Estados Unidos

Elaboracion Propia

En cuanto al alcance de su publicidad, el 80% de los encuestados indicé no haber
visto anuncios de la empresa en medios de comunicacion, mientras que solo el 20% afirmé

haberlos visto.

Alcance de publicidad

® No vieron anuncios ® Vieron anuncios

Elaboracion Propia



Entrevistas:

El sefor Macias indic6 que una de las principales dificultades para la
internacionalizacion de Zamuagro Export es la falta de vuelos directos desde Ecuador a
ciertos paises europeos, lo que encarece y complica la logistica. Ademas, destacarté que el
cumplimiento de certificaciones fitosanitarias y normativas de exportaciéon es un reto
constante para acceder a mercados como la Union Europea. A continuacion se detalla las

barreras culturales y de mercado en la internacionalizacion

El éxito comercial de una empresa depende en gran medida de su capacidad para
implementar estrategias de marketing que conecten con su publico objetivo. En el caso de
Zamuagro Export, se explord sus métodos promocionales y su enfoque en el mercado que
brinda una perspectiva sobre como ha logrado posicionarse de manera efectiva y generar

reconocimiento en la industria. Se implemento un cuadro explicando sus estrategias:

Ferias internacionales: Canal
principal para interactuar con
compradores

Estrategias

Enfasis en calidad: garantizar
altos estandares para competir
en mercados internacionales

Elaboracion Propia



Encuestas:

El 100% de los encuestados ha visto publicidad de Zamuagro Export en ferias,
mientras que solo el 20% la ha encontrado en internet. No se registraron menciones de

television, radio, redes sociales o prensa escrita como canales de promocion.

Publicidad

m Ferias m® Internet

Elaboracion propia

El 80% de los encuestados calificd la calidad de los productos como excelente,

mientras que el 20% la consider6 buena.

Calidad de los productos

m Excelente = Buena

Elaboracion propia



El 60% de los encuestados sefiald que su conocimiento sobre los productos de

Zamuagro Export es muy alto, mientras que el 40% lo califico6 como alto.

Conocimiento sobre los productos de Zamurgo Export

® Muy alto = Alto

Elaboracion propia
Entrevistas:

Sahian Macias confirmo que la empresa se apoya principalmente en ferias para
promocionar sus productos, ya que estas permiten una interaccion directa con compradores
potenciales. También destacaron que la estrategia de Zamuagro se basa en garantizar altos
estandares de calidad, lo que ha sido clave para consolidarse en mercados internacionales

exigentes.



Capitulo I'V: Discusion

En el desarrollo de esta investigacion sobre el marketing internacional para el
posicionamiento de los productos de Zamuagro Export a nivel global, se encontr6 relevante
analizar un caso similar en el ambito de la comercializacion internacional de productos
colombianos: el plan de marketing para la exportacion de snack de pifia deshidratada desde
Pereira, Colombia hacia Nueva York, Estados Unidos. Esta investigacion se pudo comparar,
con los temas de marketing internacional, la logistica y la adaptacion a los mercados
internacionales, y asi ayudé a conocer las lecciones y oportunidades para Zamuagro Export.
Posteriormente, se discutirdn los enfoques, destacando las partes comunes que influyen el
comercio del snack de pifia deshidratada como los productos de Zamuagro Export en los

mercados internacionales.

Estas investigaciones mencionan lo importante de identificar mercados
internacionales que respondan a las crecientes demandas de estos productos. En la pifia
deshidratada elaborada por Quijano (2023) se muestra favorable debido al interés por lo
saludable. De manera similar, Zamuagro Export se favorece de los consumidores de
productos naturales y nutricionales. Ambos productos se alinean con la demanda de los
consumidores que buscan opciones practicas, saludables y con un valor nutricional

diferencial, lo que les otorga una ventaja competitiva en mercados exigentes.

Se encontr6 como la estrategia de diferenciacion en base a la calidad y las
propiedades nutricionales del producto tienen similitud en los trabajos. Mientras que la pifia
deshidratada resalta sus beneficios como fuente de energia y nutrientes que fortalecen el
sistema inmunologico, Zamuagro Export enfatiza la calidad y la seguridad de sus productos.
En ambos casos, la calidad es un factor clave para la aceptacion en mercados internacionales,
y los productos se presentan como opciones saludables y diferenciadas frente a otras ofertas

del mercado.

En cuanto a la distribucion, ambos proyectos coinciden en que se requieren canales
bien establecidos para llegar a los consumidores internacionales. Para la pifia deshidratada,
la distribucion se realiza a través de intermediarios y se comercializa en puntos de venta
como supermercados y tiendas gourmet en Nueva York. Por su parte, Zamuagro Export
también utiliza una red de distribucion confiable que le permite llegar a mercados

internacionales, especialmente a través de ferias y eventos, aunque también aprovecha



canales logisticos eficientes para la exportacion de sus productos. Ambos casos muestran
que la infraestructura de distribucion y la correcta seleccion de puntos de venta son

esenciales para el éxito de la comercializacion en mercados globales.

Tanto Zamuagro Export como la pifia deshidratada tienen problemas y normas para
globalizarse. En Zamuagro Export, tiene que cumplir con las de certificaciones fitosanitarias
y normativas de exportacion y asi podra ingresar a mercados en la Union Europea. La pina
deshidratada tiene los mismos problemas y las exigencias de calidad para estar en el mercado
americano. Sin embargo, estas empresas reconocen la importancia superarlos con la
adaptacion a los requisitos de los mercados de destino, haciendo que sus productos cumplan

los requisitos.



Capitulo V: Conclusiones

Se observaron las tacticas de marketing empleadas y se encontré que la empresa
resalta la calidad de sus productos para destacarse en los mercados internacionales, pero no
se notd que las estrategias son limitadas para las herramientas digitales y en campaiias
dirigidas a mercados especificos. Por lo que hay una oportunidad para mejorar su marca
globalmente. Incluir estrategias mas diversas y la adopcion de tecnologias actualizadas

ayudarian su visibilidad y fortalecimiento de sus productos en el mercado internacional.

Se mostraron muchas demandas como diferencias culturales y las expectativas de los
consumidores, las normas internacionales relacionadas con la seguridad alimentaria y las
certificaciones fitosanitarias lo que exige que Zamuagro cambie sus productos para cumplir

con ellas y asi poder entrar a algunos mercados para su proceso de internacionalizacion.

Se evalu6 impacto potencial de las estrategias que ayudaria al aumento en sus
ingresos y la sostenibilidad de la empresa a largo plazo. El poder expandirse a mercados
internacionales haria que tenga mas clientes y diversificaria las fluctuaciones con la demanda

local, todo esto le ayudaré a crecer y ser mas estable a nivel global.



Capitulo VI: Recomendaciones

Se recomienda a Zamuagro Export que varie sus estrategias poniendo herramientas
digitales actualizadas y publicidad en el extranjero. También aprovechar las redes sociales
para extender alcance, asi tendria una segmentacion mas precisa de los consumidores, lo que

contribuiria a fortalecer su presencia global y posicionamiento de marca.

También que adapten sus productos a las distintas culturas y las normas
internacionales como tener en cuenta los gustos y preferencias del consumidor, tener en regla
las normas de seguridad alimentaria y fitosanitarias. Y para una buena expansion debe tener

una red de distribucion con los paises que quiera ingresar.

Por ultimo tener en cuenta las estrategias internacionales que aumenten sus ingresos
a largo plazo, asi se podra fortalecer y crecer de manera que tendrd mas clientes y tendrd una

estabilidad con la demanda local



Anexos

4%\ Catolica del Ecuador | | ESMERALDAS

Encuesta sobre la percepcion de la marca y efectividad de las estrategias de

marketing de Zamuagro Export

Esta encuesta esta dirigida a los clientes actuales y potenciales de Zamuagro Export.
Su objetivo es recolectar datos sobre la opnion de la marca y la efectividad del marketing
que maneja la empresa. La informacién proporcionada sera confidencial y se utilizara solo

para fines académicos.

INSTRUCCIONES: Por favor, responda cada una de las preguntas de manera
honesta. Su colaboracion es importante para tener una vision adecuada sobre las estrategias

de marketing de la empresa.

e Fecha:/
e Nombre del encuestado:

Datos Generales
1. (En qué pais resides?
o a) Ecuador

b) Otro pais de América Latina

e}

o c¢) Estados Unidos

o d) Europa
o e)Asia
o f)Otro

2. (Qué edad tiene?

O

O

O

a) Menos de 18 afios
b) 18-24 afios

¢) 25-34 afios



o d)35-44 anos
o €)45-54 afios
o f) 55 anos o mas
Percepcion de la Marca

3. (Usted conoce la marca Zamuagro Export?
o a)Si
o b)No

4. (Como calificaria su conocimiento con los productos de Zamuagro Export?

a) Muy alto

(©]

o b)Alto

o ¢) Moderado

(@]

d) Bajo

@)

e) Muy bajo
5. (Ha comprado productos de Zamuagro Export en el Gltimo afio?
o a)Si
o b)No
6. (Como calificarias la calidad de los productos de Zamuagro Export?
o a) Excelente
o b)Buena

c¢) Regular

O

o d)Mala

e) Muy mala

O

Estrategias de Promocion

7. ¢Has visto publicidad de Zamuagro Export en medios de comunicacion?



o a)Si
o b)No

8. (En qué medios has visto publicidad de Zamuagro Export? (Puedes seleccionar mas

de una opcion)

o a) Television
o b)Radio
o ¢) Redes sociales
o d) Prensa escrita
o ¢) Internet
o 1) Otros

9. (Como calificarias la efectividad de la publicidad de Zamuagro Export?
o a) Muy efectiva
o b) Efectiva
o c¢) Poco efectiva
o d) No efectiva

Canales de Distribucion

10. ;| Donde sueles comprar productos de Zamuagro Export?
o a) Supermercados
o b) Tiendas especializadas
o ¢) Mercados locales
o d)En linea
o e) Otros

11. ;Estas satisfecho con los canales de distribucion de Zamuagro Export?
o a) Muy satisfecho

o b) Satisfecho



o ¢) Neutral

o d) Insatisfecho

o €) Muy insatisfecho
Precio

12. {Coémo consideras el precio de los productos de Zamuagro Export en comparacion

con la competencia?
o a) Mucho mas alto
o b) Mas alto
o ¢) Similar

d) Mas bajo

@)

o €) Mucho més bajo

13. (El precio de los productos de Zamuagro Export influye en tu decisién de compra?
o a) Mucho
o b)Algo
o ¢) Ni mucho ni poco
o d)Poco
o ¢)Nada

Satisfaccion del Cliente

14. ;Recomendarias los productos de Zamuagro Export a familiares y amigos?

o a) Definitivamente si

b) Probablemente si

O

o ¢) No estoy seguro

d) Probablemente no

O

o ¢) Definitivamente no

15. En general, ;como calificarias tu satisfaccion con Zamuagro Export?



a) Muy satisfecho
b) Satisfecho

¢) Neutral

d) Insatisfecho

€) Muy insatisfecho
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Entrevista

La presente entrevista esta dirigida a los directivos y mpleados de Zamuagro Export.
Su objetivo es recolectar informacion detallada sobre las estrategias de marketing
internacional de la empresa. La informacion recolectada mediante este instrumento es de

cardcter confidencial y sera utilizada exclusivamente para fines académicos.

INSTRUCCIONES: Conteste cada una de las siguientes preguntas con sinceridad

y responsabilidad, acorde a su experiencia en el ambito de marketing internacional.

e Fecha://

e Nombre del entrevistado:

o Entidad:

e Cargo:

e Hora de Inicio: Hora de Fin:

1. ;Qué estrategias de marketing internacional estd considerando ZAMUAGRO para

posicionar sus productos en el mercado global?

2. {Como asegura ZAMUAGRO que la produccién de sus productos cumpla con los

estandares internacionales y pueda competir eficazmente en el mercado global?

3. (Como maneja ZAMUAGRO los aspectos financieros relacionados con la
expansion internacional, como la gestion de costos y la optimizacién de recursos para el

marketing global?

4. ;Cuales son las principales oportunidades que identifica ZAMUAGRO en los

mercados internacionales para sus productos y como planea aprovecharlas?

5. (Como se adecua ZAMUAGRO a las normas y preferencias locales de los

mercados internacionales para tener la aceptacion y el éxito de sus productos?

6. {Qué rol tienen los estudios financieros y de mercado en la planificacion de la

estrategia de marketing internacional de ZAMUAGRO?

7.:.Qué alianzas estratégicas o colaboraciones internacionales esta considerando
ZAMUAGRO para fortalecer su presencia en mercados globales y mejorar su

posicionamiento?
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