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IX. RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo analizar el impacto de la
internacionalizacion de las micro, pequefias y medianas empresas de la ciudad de Ibarra hacia
el mercado latinoamericano, identificando su nivel de preparacion, las principales barreras
que enfrentan y las oportunidades existentes para su expansion comercial. La metodologia
empleada fue de enfoque mixto, con un disefio no experimental, de tipo descriptivo y de corte
transversal. Para la recoleccion de informacion se aplicaron encuestas a propietarios y
representantes de mipymes de la ciudad de Ibarra, ademas de entrevistas dirigidas a

especialistas del Ministerio de Produccion, Comercio Exterior e Inversiones

Los resultados evidenciaron que las mipymes cuentan con productos competitivos y
un importante potencial para acceder a mercados internacionales; sin embargo, aun enfrentan
limitaciones relacionadas con el acceso al financiamiento, el conocimiento de los procesos de
exportacion, la planificacion estratégica y la capacitacion en comercio exterior. Asimismo, se
identifico que la cercania geografica con paises latinoamericanos y los acuerdos comerciales

vigentes representan oportunidades que pueden favorecer su proceso de internacionalizacion.

Como respuesta a las necesidades identificadas, se disefid una propuesta basada en un
plan de internacionalizacion orientado a fortalecer las capacidades empresariales, mejorar la
planificacion estratégica y facilitar el acceso a mercados latinoamericanos. Se concluye que
la internacionalizacion constituye una alternativa viable para incrementar la competitividad
de las mipymes de Ibarra, siempre que las empresas fortalezcan sus capacidades

organizacionales y aprovechen los mecanismos de apoyo institucional disponibles.

Palabras clave: internacionalizacion, mipymes, competitividad, comercio exterior,

mercado latinoamericano.
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X. ABSTRACT
This research aimed to analyze the impact of the internationalization of micro, small,
and medium-sized enterprises in the city of Ibarra toward the Latin American market by
identifying their current level of preparedness, the main barriers they face, and the
opportunities available for international expansion. A mixed-method approach was adopted,
using a descriptive, non-experimental, and cross-sectional research design. Data were
collected through surveys administered to MSME owners and managers in Ibarra, as well as

interviews with specialists from the Ministry of Production, Foreign Trade, and Investment.

The findings revealed that MSMEs have competitive products and significant
potential to enter international markets. However, they still face challenges related to access
to financing, limited knowledge of export procedures, strategic planning, and foreign trade
training. The study also identified that Ecuador's geographical proximity to other Latin
American countries and existing trade agreements provide favorable conditions for business

internationalization.

Based on these findings, an internationalization plan was developed to strengthen
business capabilities, improve strategic planning, and facilitate access to Latin American
markets. The study concludes that internationalization represents a viable strategy to enhance
the competitiveness of MSMEs in Ibarra, provided they strengthen their organizational

capacities and make effective use of institutional support mechanisms.

Keywords: internationalization, MSMEs, competitiveness, foreign trade, Latin

American market.
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1. INTRODUCCION
En los ultimos afos, la internacionalizacién se ha consolidado como una de las
principales estrategias para fortalecer la competitividad de las micro, pequefias y medianas
empresas (mipymes). La posibilidad de acceder a nuevos mercados no solo representa un
incremento en las oportunidades comerciales, sino también una alternativa para diversificar

riesgos, generar mayor valor agregado e impulsar el crecimiento empresarial.

En el Ecuador, las mipymes desempefian un papel fundamental dentro de la economia
nacional por su contribuciéon a la generacion de empleo, el desarrollo productivo y la
dinamizacion de los mercados locales. A pesar de su importancia, una gran parte de estas
empresas concentra sus actividades Unicamente en el mercado interno, lo que limita sus
posibilidades de crecimiento y reduce su capacidad para aprovechar las oportunidades que
ofrecen los acuerdos comerciales y la integracion economica con los paises de América

Latina.

La ciudad de Ibarra no es ajena a esta realidad, donde en los tltimos afios se ha
observado el crecimiento de emprendimientos y pequeias empresas pertenecientes a sectores
como la agroindustria, la manufactura, el comercio y los servicios, muchas de las cuales
cuentan con productos que podrian tener aceptacion en mercados internacionales. No
obstante, la ausencia de planificacion, el limitado conocimiento sobre comercio exterior, las
restricciones de financiamiento y la falta de experiencia en procesos de exportacion dificultan

que estas organizaciones den el paso hacia la internacionalizacion.

A partir de esta problematica surgié el interés por desarrollar la presente
investigacion, la cual busca analizar el impacto de la internacionalizacion de las mipymes de
la ciudad de Ibarra hacia el mercado latinoamericano. El estudio pretende identificar el nivel

de preparacion de las empresas, reconocer las principales barreras que enfrentan durante su
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proceso de expansion internacional y analizar las oportunidades existentes para fortalecer su
participacion en mercados de la region. Con base en este diagndstico, se plantea una
propuesta orientada a facilitar la internacionalizacion mediante estrategias que contribuyan al

fortalecimiento de la competitividad empresarial.

Se espera que este trabajo constituya un aporte para las mipymes de la ciudad de
Ibarra interesadas en ampliar su participacion en mercados latinoamericanos, asi como para
instituciones, investigadores y estudiantes que desarrollen estudios relacionados con la

internacionalizacién empresarial.

El objetivo general de la investigacion es: Analizar el nivel de preparacion de las
mipymes de la ciudad de Ibarra para su internacionalizacion, identificando las principales
barreras y las oportunidades de expansion hacia los mercados latinoamericanos, con el fin de
generar informacion que contribuya a fortalecer sus procesos de insercion en el comercio

internacional.

Los objetivos especificos son:

e Identificar el nivel actual de preparacion de las mipymes de Ibarra para
internacionalizarse.

e Determinar las principales barreras que enfrentan las mipymes de Ibarra para ingresar
a mercados internacionales.

e Analizar las oportunidades de las empresas para expandirse al mercado

latinoamericano.
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2. REVISION DE LA LITERATURA

2.1.  Antecedentes

Este estudio respalda la importancia de la internacionalizaciéon como una estrategia
clave para el crecimiento y sostenibilidad de las micro, pequefias y medianas empresas,
especialmente en contextos cada vez mas competitivos. En el caso ecuatoriano, se evidencia
que, aunque estas empresas constituyen la mayor parte del tejido empresarial, aiin enfrentan
limitaciones para integrarse plenamente en los mercados internacionales. Entre los
principales desafios se encuentran el acceso restringido a financiamiento, la falta de
capacitacion en gestion y el uso limitado de herramientas digitales, asi como factores

externos como los altos costos logisticos y las exigencias normativas.

La internacionalizacion de las micro, pequefias y medianas empresas constituye un
factor determinante para el fortalecimiento de su competitividad en entornos globalizados. En
este contexto, diversos estudios han analizado los beneficios y desafios asociados a este

proceso, evidenciando su impacto en el crecimiento empresarial. (UASB, 2021)

En esta investigacion se adoptd la metodologia prisma como una herramienta practica
para revisar y organizar la informacion de forma clara, ordenada y confiable. Dentro de la
primera fuente de investigacion sostiene que la internacionalizacion de las mipymes no solo
representa una estrategia de expansion, sino también una oportunidad para mejorar su
posicionamiento en mercados internacionales. A través de la aplicacion de la metodologia
prisma, el autor identifica que este proceso permite diversificar ingresos, reducir la
dependencia de mercados locales y fomentar la innovacion organizacional. Asimismo,
destaca que la expansion internacional impulsa la generacion de empleo, el reconocimiento
de marca y la adopcion de tecnologias avanzadas, contribuyendo al desarrollo empresarial.
En esta investigacion se adoptod la metodologia prisma como una herramienta practica para

revisar y organizar la informacion de forma clara, ordenada y confiable. (Urratia, 2010)
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Por su parte (Ramirez, 2023) analiza las estrategias de internacionalizacion
implementadas en las mipymes de la provincia de El Oro, Ecuador. El estudio resalta la
importancia de factores como el uso de tecnologias, la participacion en ferias internacionales,
la capacitacion continua y el acceso a financiamiento. Los resultados evidencian que los
sectores agricola y camaronero presentan mayores oportunidades de insercion en mercados

internacionales, consolidandose como ejes del crecimiento econémico regional.

2.2. Marco Teorico

2.2.1. Plan de internacionalizacion

El plan de internacionalizaciéon es una herramienta estratégica que permite a las
empresas planificar de manera sistematica su ingreso, permanencia y expansion en mercados
internacionales. Este instrumento integra un conjunto de analisis, objetivos, estrategias y
acciones orientadas a aprovechar oportunidades comerciales fuera del mercado nacional,
considerando tanto las capacidades internas de la organizacion como las condiciones del
entorno global. Su finalidad es reducir la incertidumbre asociada al proceso de expansion
internacional y facilitar la toma de decisiones relacionadas con la seleccion de mercados,

modalidades de entrada, estrategias de comercializacion y asignacion de recursos.

De acuerdo con Llamazares, un plan de internacionalizacion constituye una hoja de
ruta que guia a la empresa en cada etapa de su proceso de insercion internacional, desde el
diagnostico de su situacion actual hasta la ejecucion y evaluacion de las estrategias disenadas.
Para ello, contempla aspectos fundamentales como el analisis de la oferta exportable, el
estudio de mercados potenciales, la identificacion de ventajas competitivas, la evaluacion de

riesgos y la definicion de objetivos comerciales a corto, mediano y largo plazo.

La internacionalizacion empresarial se ha convertido en una estrategia clave para

mejorar la competitividad y sostenibilidad de las organizaciones en un contexto caracterizado



19

por la globalizaciéon econdémica y el incremento de la competencia internacional. En este
sentido, las micro, pequefias y medianas empresas pueden utilizar el plan de
internacionalizacion como wuna herramienta que les permita diversificar mercados,
incrementar sus ventas, reducir la dependencia del mercado local y generar nuevas

oportunidades de crecimiento empresarial.

En el contexto de la ciudad de Ibarra, las mipymes representan una parte significativa
de la estructura productiva local y participan en actividades relacionadas con la manufactura,
agroindustria, artesanias, comercio y servicios. Sin embargo, muchas de estas empresas
enfrentan limitaciones para acceder a mercados internacionales debido a factores como el
desconocimiento de procesos de exportacion, la falta de planificacion estratégica,
restricciones financieras y escasa informacion sobre oportunidades comerciales en el exterior.
Por esta razon, la elaboracion de un plan de internacionalizacion se convierte en una
alternativa fundamental para fortalecer su capacidad competitiva, identificar mercados
potenciales y establecer estrategias que faciliten su insercion en cadenas de valor

internacionales. (Garcia, 2017)

2.2.2. Evolucion de la economia ecuatoriana

La economia ecuatoriana ha experimentado importantes transformaciones a lo largo
de las ultimas décadas, influenciadas por factores internos y externos que han condicionado
su estructura productiva, comercial y financiera. Historicamente, el crecimiento econdmico
del pais ha estado vinculado a la exportacion de productos primarios, especialmente petroleo,
banano, cacao, camaron y otros bienes agroindustriales, lo que ha generado una alta
dependencia de los mercados internacionales y de las fluctuaciones de los precios de las

materias primas.
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Uno de los acontecimientos mas significativos en la evolucion econdémica del Ecuador
fue la adopcion de la dolarizacion en el ano 2000, medida que permitid estabilizar la
economia después de una profunda crisis financiera y monetaria. Desde entonces, el pais ha
mantenido niveles relativamente bajos de inflacion y una mayor estabilidad macroeconémica,
favoreciendo el desarrollo de actividades productivas y comerciales orientadas tanto al

mercado interno como al externo.

Durante los ultimos afios, la economia ecuatoriana ha enfrentado diversos desafios
relacionados con la volatilidad de los precios internacionales del petroleo, la pandemia de
COVID-19, los cambios en el entorno econdmico mundial y los fendémenos climaticos que
han afectado sectores estratégicos de produccion. No obstante, la economia ha mostrado una
capacidad gradual de recuperacion impulsada por el dinamismo de las exportaciones no

petroleras, el consumo de los hogares y la inversion productiva.

Segtin el Banco Central del Ecuador, la economia ecuatoriana registré un crecimiento
del 3,7 % en 2025, resultado impulsado principalmente por el desempefio favorable de las
exportaciones no petroleras, la recuperacion de la demanda interna y el fortalecimiento de la
inversion privada. Asimismo, las proyecciones oficiales estiman un crecimiento econdémico
del 2,5 % para 2026, manteniendo una tendencia de expansion moderada y estabilidad

macroecondmica. (Banco Central del Ecuador, 2026)

Las exportaciones no petroleras han adquirido una importancia cada vez mayor dentro
de la economia nacional, destacando productos como el camaroén, banano, cacao, flores y
manufacturas alimenticias. Este comportamiento refleja un proceso gradual de diversificacion
productiva que contribuye a reducir la dependencia del sector petrolero y fortalece la

participacion del Ecuador en el comercio internacional.
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Para ciudades como Ibarra, cuya estructura econdémica esta compuesta principalmente
por micro, pequeiias y medianas empresas dedicadas al comercio, la agroindustria, la
manufactura y los servicios, la evolucion de la economia ecuatoriana representa una
oportunidad para fortalecer procesos de internacionalizacion. El crecimiento de las
exportaciones no tradicionales, el acceso a nuevos mercados y los acuerdos comerciales
suscritos por el pais generan condiciones favorables para que las mipymes desarrollen
estrategias de insercion internacional que les permitan incrementar su competitividad y

diversificar sus fuentes de ingresos.

La evolucion de la economia ecuatoriana evidencia una transicion progresiva hacia
una mayor integracion con los mercados internacionales, donde la innovacion, la
productividad y la internacionalizacion empresarial se constituyen en elementos
fundamentales para impulsar el desarrollo econdmico local y nacional. En este escenario, las
mipymes de la ciudad de Ibarra pueden desempefiar un papel relevante mediante la
implementacion de planes de internacionalizacion que aprovechen las oportunidades

generadas por el crecimiento del comercio exterior ecuatoriano. (Banco Central del Ecuador,

2026)
2.2.3. Clasificacion de las micro, pequefias, medianas y grandes empresas
2.2.3.1. Clasificacion

Tabla 1. Clasificacion de las micro, pequerias, medianas y grandes empresas

Tipo de empresa Micro Pequeiias Medianas Grandes
Numero de 1-9 10-49 50-199 »200
empleados

Volumen de $0 hasta $100.000 $100.001 hasta $1.000.001 hasta »$5.000.000

ventas $1.000.000 $5.000.000
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Ejemplos Tienda de barrio Clinica dental Fébrica de Multinacional
componentes automovilistica
Fuente: (UNIR, 2025)
2.2.4. Empresas activas en Ecuador
2.2.4.1. Registro
Tabla 2. Empresas activas registradas en Ecuador
Tipo de empresa Micro Pequeiias
Numero de empleados 1-9 10-49
A Agricultura, ganaderia, $ 28'113.00
silvicultura y pesca.
B Explotacion de minas y $ 1'652.00
canteras.
C Industrias manufactureras. $ 93'814.00
D Suministro de electricidad, gas, $ 1'070.00
vapor y aire acondicionado.
E Distribucion de agua; $ 2'269.00
alcantarillado, gestion de
desechos y actividades de
saneamiento.
F Construccion. $ 28'889.00
G Comercio al por mayor y al por  $ 365'607.00
menor; reparacion de vehiculos
automotores y motocicletas.
H Transporte y almacenamiento. $ 90'741.00
I Actividades de alojamientoy de  $ 69'062.00
servicio de comidas.
J Informacion y comunicacion. $ 15'821.00
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K Actividades financieras y de $ 3'258.00
Seguros.

L Actividades inmobiliarias. $ 24'120.00

M Actividades profesionales, $ 106'022.00

cientificas y técnicas.
N Actividades de servicios $ 30'052.00
administrativos y de apoyo.
(0] Administracion ptblica y $ 2'020.00
defensa; planes de seguridad
social de afiliacion obligatoria.
P Ensefianza. $ 33'402.00
Q Actividades de atencion de la $ 30'772.00

salud humana y de asistencia

social.
R Artes, entretenimiento y $ 14'031.00
recreacion.
S Otras actividades de servicios. $ 132'534.00
U Actividades de organizaciones $ 75.00

y Organos extraterritoriales.

Total 1073524.00

Fuente: (OLIVEIRA, 2026)

2.2.5. Tendencias actuales del mercado latinoamericano

El mercado latinoamericano atraviesa un proceso de transformacion impulsado por
cambios tecnologicos, econdmicos, sociales y ambientales que han modificado
significativamente los habitos de consumo y las estrategias empresariales. En un contexto de
creciente globalizacion y digitalizacion, las empresas de la region enfrentan el desafio de
adaptarse a nuevas demandas de los consumidores, quienes buscan mayor valor, experiencias

personalizadas, sostenibilidad y acceso a multiples canales de compra. (KPMG, 2024)
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Una de las principales tendencias observadas en América Latina es la consolidacion
de la transformacion digital. La incorporacion de tecnologias como la inteligencia artificial, el
andlisis de datos y la automatizacion esta permitiendo a las empresas comprender mejor el
comportamiento de los consumidores, optimizar sus procesos y mejorar la experiencia del
cliente. Asimismo, la omnicanalidad se ha convertido en un elemento fundamental para la
competitividad empresarial, ya que los consumidores esperan interactuar con las marcas a

través de diferentes plataformas digitales y fisicas de manera integrada.

Otra tendencia relevante es el crecimiento del comercio electronico y de los medios
de pago digitales. Los consumidores latinoamericanos muestran una mayor disposicion a
realizar compras en linea y utilizar soluciones de pago electronicas, impulsando el desarrollo
de nuevos modelos de negocio y ampliando las oportunidades de acceso a mercados
internacionales para empresas de todos los tamafos. Esta evolucion ha reducido las barreras
geograficas tradicionales y ha facilitado la participacion de pequefias y medianas empresas en

el comercio regional e internacional. (Valente, 2023)

La sostenibilidad también se ha convertido en un factor determinante en las decisiones
de compra. Los consumidores muestran una creciente preferencia por productos y empresas
que incorporan practicas responsables desde el punto de vista ambiental, social y de
gobernanza. Como consecuencia, las organizaciones estan adoptando modelos de produccion
mas sostenibles, impulsando la economia circular, la reduccion de emisiones y el uso

eficiente de recursos para responder a las nuevas exigencias del mercado.

Los consumidores latinoamericanos presentan una mayor sensibilidad al precio y una
busqueda constante de valor. Factores como la inflacion, la incertidumbre economica y los
cambios en el poder adquisitivo han generado que las decisiones de compra se orienten hacia

productos que combinen calidad, accesibilidad y disponibilidad. En este escenario, las
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empresas deben fortalecer su propuesta de valor para diferenciarse en mercados cada vez mas

competitivos.

La regionalizacion de las cadenas de suministro y la diversificacion de mercados se
han convertido en estrategias prioritarias para las empresas latinoamericanas. La experiencia
derivada de las interrupciones logisticas globales ha impulsado a las organizaciones a buscar
proveedores mas cercanos y mercados alternativos, fortaleciendo la integracion econéomica

regional y generando nuevas oportunidades para los exportadores latinoamericanos.

En el caso de las mipymes de la ciudad de Ibarra, estas tendencias representan
importantes oportunidades de internacionalizacion. La expansion del comercio electrénico, la
creciente demanda de productos sostenibles, el uso de herramientas digitales y la integracion
comercial regional permiten que empresas locales dedicadas a la agroindustria, manufactura,
artesanias y servicios accedan a nuevos mercados con menores costos de entrada. En este
sentido, comprender las tendencias actuales del mercado latinoamericano resulta fundamental
para disefiar estrategias de internacionalizacion que respondan a las necesidades de los

consumidores y fortalezcan la competitividad empresarial en el ambito internacional.

Las tendencias actuales del mercado latinoamericano evidencian un entorno dindmico
caracterizado por la digitalizacion, la sostenibilidad, la omnicanalidad y la biisqueda de valor
por parte del consumidor donde estos factores constituyen elementos clave que deben ser
considerados en la formulacion de planes de internacionalizacion para las mipymes de la
ciudad de Ibarra, con el fin de incrementar sus posibilidades de éxito en mercados

internacionales. (KPMG, 2024)
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2.2.6. Teorias del comercio internacional
La internacionalizacion de las mipymes no solo responde a una necesidad de
crecimiento, sino que también se conecta directamente con teorias clasicas del comercio

internacional, como la ventaja absoluta y la ventaja comparativa.

La teoria de la ventaja absoluta, propuesta por Adam Smith, plantea que las empresas
deben especializarse en producir aquellos bienes en los que son mas eficientes. Aplicado a las
mipymes de Ibarra, esto implica identificar productos en los que tengan mejores condiciones
de produccion, ya sea por disponibilidad de recursos, costos mas bajos o experiencia
acumulada, como pueden ser productos artesanales, textiles o agroindustriales. De esta
manera, al enfocarse en lo que hacen mejor, pueden competir con mayor solidez en mercados

latinoamericanos.

La teoria de la ventaja comparativa, desarrollada por David Ricardo, complementa
esta idea al sefialar que incluso si una empresa no es la mas eficiente en términos absolutos,
puede beneficiarse del comercio si se especializa en aquello que produce con menor costo de
oportunidad. En el caso de las mipymes de Ibarra, esto significa que no necesitan ser las
mejores en todo, sino enfocarse en aquellos productos donde su produccion resulte
relativamente mas eficiente frente a otras alternativas, aprovechando caracteristicas locales

como la identidad cultural, la mano de obra o los recursos naturales. (UNIR, 2024)

2.2.7. Internacionalizacion

La internacionalizacién de empresas es un proceso estratégico mediante el cual una
organizacion expande sus actividades comerciales hacia mercados extranjeros con el
propésito de fortalecer su crecimiento, diversificar sus fuentes de ingresos y mejorar su

competitividad. Este proceso no consiste inicamente en comercializar productos o servicios
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fuera del pais de origen, sino que representa un cambio integral en la manera en que la
empresa planifica, organiza y desarrolla sus operaciones para responder a las exigencias de

un entorno internacional.

A medida que una empresa incursiona en nuevos mercados, debe enfrentar
condiciones econdmicas, politicas, legales, sociales y culturales diferentes, lo que requiere
una capacidad constante de adaptacion. Esto implica realizar ajustes en aspectos como la
gestion organizacional, las estrategias de comercializacion, los procesos logisticos, el
cumplimiento de normativas internacionales y la forma de relacionarse con clientes,
proveedores y demas actores del mercado. Asimismo, la internacionalizaciéon demanda un
conocimiento profundo del contexto de cada pais, ya que las preferencias de los
consumidores, las regulaciones comerciales y la dinamica competitiva pueden variar

significativamente entre un mercado y otro.

La internacionalizacion es un proceso progresivo que involucra la adquisicion de
experiencia, el aprendizaje continuo y la toma de decisiones estratégicas orientadas a
consolidar la presencia de la empresa en el ambito internacional. Cuando este proceso se
planifica de manera adecuada, no solo favorece el acceso a nuevas oportunidades de negocio,
sino que también contribuye al fortalecimiento de las capacidades organizacionales y al
posicionamiento sostenible de la empresa en mercados cada vez mas globalizados.

(Universidad Europea, 2026)

2.2.8. Mipymes

Son las micro, pequefias y medianas empresas que constituyen el grupo empresarial
mas representativo del tejido productivo ecuatoriano y desempefian un papel fundamental en

la generacion de empleo, el fortalecimiento de las economias locales y el desarrollo
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economico del pais. En Ecuador, estas empresas se clasifican de acuerdo con criterios
establecidos por la normativa nacional, entre ellos el nimero de trabajadores, el volumen de
ventas anuales y el nivel de activos, lo que permite diferenciarlas segiin su capacidad

operativa y su dimension empresarial.

Las microempresas se caracterizan por contar con una estructura organizacional
reducida y recursos limitados, mientras que las pequefias y medianas empresas poseen una
mayor capacidad de produccion, inversion y crecimiento, lo que les permite acceder con
mayor facilidad a nuevos mercados. A pesar de estas diferencias, todas las mipymes
comparten el desafio de fortalecer su competitividad mediante la incorporacion de procesos

de innovacion, mejora continua y adaptacion a las exigencias del entorno empresarial.

Las mipymes de la ciudad de Ibarra representan un sector estratégico debido a su
potencial para ampliar sus operaciones hacia mercados latinoamericanos. Sin embargo, su
proceso de internacionalizacion suele enfrentar diversas limitaciones relacionadas con el
acceso a financiamiento, el conocimiento de mercados internacionales, la capacidad de
cumplir estandares de calidad, la implementacion de estrategias comerciales y el
aprovechamiento de acuerdos comerciales vigentes. Estas condiciones hacen que la
internacionalizacién no dependa unicamente del tamafio de la empresa, sino también de su
nivel de preparacion organizacional y de la capacidad para desarrollar ventajas competitivas

sostenibles.

Considerando que las mipymes representan la gran mayoria de las unidades
productivas del Ecuador, fortalecer sus capacidades para participar en el comercio
internacional se convierte en un factor clave para impulsar el crecimiento econdmico,
diversificar las exportaciones y aumentar la presencia de productos ecuatorianos en el

mercado latinoamericano. En este sentido, promover su internacionalizacion contribuye no
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solo al desarrollo de las empresas, sino también al fortalecimiento de la competitividad

regional y nacional. (Servicio Ecuatoriano de Normalizacion, s.f.)

2.2.9. Importancia de Latinoamérica en el mercado ecuatoriano

2.2.9.1. Exportaciones

Tabla 3. Importancia de Latinoamérica en el mercado ecuatoriano

Exportacion VALOR EXPORTADO HACIA LATINOAMERICA

Todos los productos 2023 2024 2025
8.524.849.000 10.825.129.000 10.821.964.000

Exportacion VALOR EXPORTADO HACIA EL MUNDO

Todos los productos 2023 2024 2025
31.126.424 34.420.386 37.151.992

Fuente: (ITC, 2026)
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3. MATERIALES Y METODOS

3.1. Enfoque

El enfoque de esta investigacion es mixto, debido a que este trabajo engloba tanto
variables medibles como percepciones, estrategias y comportamientos. Se utiliza el enfoque
cuantitativo para recopilar informacion medible, como el nivel de exportaciones, el acceso a
financiamiento, el uso de tecnologia y la participacion en mercados internacionales. Estos
datos se obtendran a través de encuestas, lo que permitira identificar tendencias y

comportamientos generales en las empresas.

Por otro lado, el enfoque cualitativo permite profundizar en aspectos mas subjetivos,
como las dificultades que enfrentan las empresas, su conocimiento sobre mercados
internacionales y las decisiones que toman sus duefios o gerentes. Esta informacion se
recogera mediante entrevistas, lo que permitira tener una vision mas completa del problema,
ya que no solo se analizan nimeros, sino también la realidad que viven las mipymes de la
ciudad de Ibarra. Esto es clave para proponer un plan de internacionalizacion que sea

aplicable y realista.

3.2. Metodologia

Este estudio utiliza un enfoque descriptivo, cuyo objetivo es identificar y explicar la
situacion actual de las micro, pequefias y medianas empresas en la ciudad de Ibarra con
respecto a su proceso de internacionalizacion hacia el mercado latinoamericano. Este tipo de
estudio busca comprender las caracteristicas, condiciones y factores que influyen en la
capacidad de estas empresas para acceder a los mercados internacionales sin modificar su
entorno actual. El objetivo es obtener una comprension clara del contexto en el que operan las
microempresas y las oportunidades y limitaciones que enfrentan al expandir sus actividades

comerciales.
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El estudio es no experimental, ya que las variables de estudio no seran influenciadas
por el investigador. La informacién se recopild directamente del entorno en el que operan las
empresas, observando los eventos a medida que ocurren y recabando datos sobre sus
experiencias, estrategias y condiciones actuales relacionadas con la internacionalizacion. Este
disefio permite analizar la realidad empresarial sin intervencion, asegurando que los

resultados reflejen con precision la situacion real de las empresas estudiadas.

El estudio tiene un disefio transversal, ya que la recopilacion de datos se realizard en
un unico momento durante el estudio lo que permitira diagnosticar la realidad de las mipymes
en Ibarra durante el periodo analizado, identificando los principales factores que influyen en
su participacion en los mercados latinoamericanos y contribuyendo a formular conclusiones

que se correspondan con la situacion en el momento del estudio. (Pérez, 2021)

El estudio emplea métodos tanto deductivos como inductivos, lo que permitira
abordar el problema de investigacion desde diferentes perspectivas. El método deductivo
partira de los fundamentos teoricos relacionados con el comercio internacional, la
internacionalizacién empresarial y las mipymes, con el fin de analizar como estos conceptos
se reflejan en la realidad de las empresas estudiadas. El método inductivo, por su parte,
facilitara la interpretacion de la informacion obtenida mediante encuestas y entrevistas, y
permitird identificar patrones, relaciones y caracteristicas comunes entre las empresas
participantes para, posteriormente, formular conclusiones generales que respondan a los

objetivos del estudio.

La combinacion de estos enfoques metodologicos nos permitird obtener informacion
fiable y relevante, que contribuirda a una comprension mas amplia de los retos y
oportunidades a los que se enfrentan las pequefias y medianas empresas en Ibarra en su

proceso de internacionalizacion hacia el mercado latinoamericano y proporcionara una base
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solida para formular recomendaciones destinadas a fortalecer su competitividad en el ambito
internacional.
3.3. Poblacion

La poblacion estd conformada por las mipymes registradas en la Superintendencia de
Companias, Valores y Seguros, correspondientes al canton Ibarra, informacion utilizada para

determinar el universo de estudio.

Las mipymes de la ciudad de Ibarra de acuerdo con los datos de la Superintendencia
de Compaiiias, es de 6700, donde 6164 son microempresas (92%), 402 son pequeias

empresas (6%) y 134 son medianas empresas (2%). (Superintendencia de Compaiiias, 2026)

Para el caso de las entrevistas, se aplicara al director zonal del MPCEI, Mgs. Oscar
Ruano, y al coordinador de la ciudad, Ing. Diego Cordova. Facilitando el acceso a
informacion confiable, pero sobre todo con una experiencia amplia en la internacionalizacion.
3.4. Muestra

Se aplicara las encuestas de manera aleatoria a las mipymes de la ciudad de Ibarra que
forman parte del ministerio de produccion comercio exterior e inversiones, aplicando la

siguiente formula

Poblacion (N): 6.700

Nivel de confianza: 95%
Margen de error: 5%
Probabilidad de éxito (p): 0,5
Probabilidad de fracaso (q): 0,5



33

N-Z?.p-q
e(N-1)+2%-p-q

n =

6700(1, 96)2(0, 5)(0, 5)
(0,05)2(6700 — 1) + (1,96)2(0,5)(0, 5)
6700(3,8416) (0, 25)

n =
0,0025(6699) + 0, 9604

_ 6434,68
~ 17,7079
n = 363,39

364 mipymes de la ciudad de Ibarra de acuerdo con los supuestos estandar donde el

nivel de confianza es del 95% y el margen de error es 5%.

Mientras que de las entrevistas se realizaran dos, a los funcionarios del ministerio de

la produccion comercio exterior e inversiones.

3.5. Variables, indicadores y técnicas.

3.5.1. Matriz

Tabla 4. Variables, indicadores y técnicas

Objetivo Variable Indicadores Técnicas Fuente
Identificar el nivel Diagnostico Conocimiento sobre temas Encuesta Propietarios de
actual de preparacion de comercio exterior mipymes
de las mipymes de Experiencia previa en
Ibarra para exportaciones
internacionalizarse. Uso de herramientas

digitales

Capacidad productiva para

exportar



Determinar las
principales barreras
que enfrentan para
ingresar a mercados

internacionales.

Analizar las
oportunidades de las
empresas para
expandirse al
mercado

latinoamericano.

Barreras

Demanda

Opciones de
financiamiento

Nivel de conocimiento de
requisitos de exportacion
Costos logisticos y de
exportacion

Tramites y regulaciones
Interés en exportar hacia
el mercado

latinoamericano

Disposicion a invertir en

internacionalizacion

Interés en participar en

programas de apoyo

Importancia percibida de

expandirse a otros paises

Entrevista

Encuesta

Entrevista

Encuesta

Documental
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Funcionarios del
Ministerio de

Produccion

Propietarios de

mipymes

Funcionarios del

MPCEI

Propietarios de

mipymes

Reportes del
Ministerio de

Produccion

Fuente: Autor

3.6. Instrumentos

Para la obtencion de toda la informacion necesaria de este trabajo de titulacion, se

utilizaron la entrevista dirigida a profesionales del area de internacionalizacion y expertos en
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el manejo de mipymes locales para conocer todas las barreras y procedimientos necesarios y
también se realizd una encuesta al azar a las empresas registradas de la ciudad de Ibarra, lo
que permitid conocer la situacion actual de las empresas y su nivel de preparacion antes una

posible internacionalizacion.

3.7.  Procedimientos de aplicacion

La aplicacion de estos instrumentos comenz6 con el calculo de empresas a las cuales
se deberia encuestar a un alto nivel de confiabilidad basdndonos en datos de la
Superintendencia de compaiiias, donde mediante la aplicacion de la formula del tamafio de la
muestra se llego al resultado de aplicar trescientas sesenta y cuatro encuestas en la ciudad de

Ibarra.

Se realizo el levantamiento de informacion a través de dos entrevistas realizadas a
trabajadores del ministerio de produccion comercio exterior e inversiones, con el fin de
obtener datos clave que permitan conocer los distintos procesos de internacionalizacion que
existen, las dificultades con las que se puede encontrar en el proceso y las facilidades que este

tipo de instituciones brindan a sus miembros.

A partir de esta informacion, se encuesto a las empresas de la ciudad de Ibarra para
conocer su estado actual y su conocimiento acerca de la internacionalizacion hacia nuevos

mercados potenciales de acuerdo con su tipo de empresa.

3.8.  Analisis de datos de los instrumentos aplicados

3.8.1. Encuesta dirigida a las mipymes de la ciudad de Ibarra

Tabla 5. Encuesta dirigida a mipymes de la ciudad de Ibarra

PREGUNTA RESULTADOS

1. (Qué tipo de empresa representa? Los resultados evidencian un claro predominio de las
microempresas dentro de la muestra, lo que refleja la

estructura empresarial caracteristica del canton
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3.

wn

(A qué sector pertenece su empresa?

(Cuantos anos tiene funcionando su

empresa?

(Como considera actualmente la situacion

de crecimiento de su empresa?

{Qué tan preparado considera que esta su
negocio para vender productos o servicios

fuera del Ecuador?

(Cual ha sido la principal prioridad de
crecimiento de su empresa durante los

ultimos tres afos?

Ibarra, donde este tipo de organizaciones constituye
la mayor parte del tejido productivo y representa el
principal segmento con potencial de
internacionalizacion.

La mayor parte de las empresas encuestadas
pertenece al sector comercial, seguido por los
sectores de servicios, manufactura y agroindustria.
Esto demuestra que las actividades comerciales
tienen una participacion predominante dentro del
entorno empresarial analizado.

Los resultados muestran una participacién importante
de empresas con mas de siete aflos de
funcionamiento, lo que evidencia la presencia de
negocios con experiencia en el mercado y una
trayectoria consolidada que puede favorecer procesos
de crecimiento e internacionalizacion.

La mayoria de los empresarios considera que su
empresa mantiene un crecimiento moderado o una
situacion estable, lo que refleja un escenario de
desarrollo continuo, aunque sin una expansion
acelerada en la mayoria de los casos.

Los resultados indican que la mayoria de las
empresas percibe contar inicamente con un nivel
moderado o bajo de preparacion para ingresar a
mercados internacionales, lo que evidencia la
necesidad de fortalecer capacidades relacionadas con
la internacionalizacion.

Las respuestas reflejan que las empresas han
enfocado principalmente sus esfuerzos en fortalecer

su capacidad de crecimiento y expansion, buscando



7.  (Qué tan frecuente es el uso de herramientas
digitales para promocionar o comercializar

sus productos?

8. ;Cual de los siguientes aspectos considera
que diferencia mas a su empresa de la

competencia?

9. Sirecibiera una oportunidad de negocio
desde otro pais, ;qué tan preparada estaria

su empresa para responder?

10. ;Qué tan importante considera la expansion

internacional para el futuro de su empresa?

11. ;Cual considera que es la principal

dificultad para exportar?
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consolidar sus operaciones antes de incursionar en
mercados internacionales.

Se observa un uso frecuente de herramientas digitales
entre las empresas encuestadas, lo que evidencia una
creciente adopcion de canales tecnologicos para
fortalecer la promocion y comercializacion de sus
productos y servicios.

La calidad de los productos y servicios constituye el
principal factor diferenciador identificado por los
empresarios, seguido por elementos como la
innovacion, el servicio al cliente y los precios
competitivos, lo que demuestra la importancia de
ofrecer valor agregado para mantenerse en el
mercado.

La mayoria de las empresas considera que podria
atender una oportunidad internacional realizando
algunos ajustes o que estaria preparada para
aprovecharla, lo que refleja un potencial de
internacionalizacion acompafiado de ciertas
limitaciones operativas.

Los resultados muestran que la internacionalizacion
es considerada una estrategia altamente relevante
para el desarrollo futuro de las empresas,
evidenciando el interés de los empresarios por
acceder a nuevos mercados y ampliar sus
oportunidades de crecimiento.

Las principales barreras identificadas por los
encuestados se relacionan con el desconocimiento de
los procesos de exportacion, la falta de

financiamiento, los costos logisticos y la limitada



12. ;Cuadl cree que seria el impacto de

internacionalizar su empresa?

13. ;/Qué tan accesible considera que es
actualmente la informacion sobre

oportunidades comerciales internacionales?

14. ;Cual considera que es la principal ventaja
que tienen las empresas de Ecuador para

ingresar a mercados extranjeros?

15. {Qué mercado considera que ofrece
mayores oportunidades para las empresas de

Ibarra?
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generacion de contactos internacionales, factores que
dificultan la insercion en mercados externos.

La mayoria de los empresarios considera que la
internacionalizacion generaria un impacto alto o muy
alto sobre el crecimiento de su empresa, lo que
evidencia una percepcion positiva respecto a los
beneficios econdmicos y comerciales derivados de la
expansion internacional.

Los resultados evidencian que una parte importante
de los encuestados percibe que la informacion sobre
oportunidades comerciales internacionales es poco
accesible, situacion que puede limitar la toma de
decisiones y la identificacion de nuevos mercados.
La calidad de los productos ecuatorianos representa
la principal fortaleza identificada por los
empresarios, seguida de factores como la diversidad
productiva, la ubicacion geografica y el talento
humano, aspectos que favorecen la competitividad
internacional.

La mayoria de los encuestados identifica a Colombia
como el mercado con mayores oportunidades para la
expansion de las empresas de Ibarra, debido a su
cercania geografica, afinidad comercial y facilidad
para establecer relaciones de negocio, aunque
también se consideran atractivos otros mercados de

América Latina.

Fuente: Autor
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3.8.2. Entrevista realizada a Msc. Oscar Ruano, director zonal del ministerio de
produccion, comercio exterior e inversiones.

La siguiente entrevista se la realiz6 al Mgs Oscar Ruano, ya que ¢l es el
director zonal del MPCEI, donde se tiene amplio conocimiento sobre temas de
internacionalizacién de empresas, en especial de las mipymes de Ibarra ya que forma

parte de la Zona 1 de donde ¢l es director.

El objetivo que se cumplio al realizar esta entrevista es el segundo objetivo de
este proyecto que busca determinar las principales barreras que enfrentan las mipymes

de la ciudad de Ibarra para ingresar a mercados internacionales.

3.8.2.1 Matriz Entrevista
Tabla 6. Entrevista textual realizada al Msc. Oscar Ruano mediante la plataforma Zoom
Preguntas de la entrevista Respuesta entrevista
1. (Coémo considera usted el nivel actual de Yo considero que el nivel de preparacion de las
preparacion de las mipymes de Ibarra para mipymes de Ibarra para ingresar a mercados
ingresar a mercados internacionales? internacionales todavia es limitado. Existen algunas

empresas que ya han logrado cumplir ciertos
requisitos y que incluso han tenido experiencias de
exportacion, pero son casos especificos. La realidad
es que la mayoria de pequefas empresas y
emprendimientos todavia necesitan acompafiamiento
técnico y asesoria especializada para poder
enfrentarse a un mercado internacional. Muchas
veces el problema no estd en que el producto sea
malo o que no tenga potencial, sino en que la
empresa no conoce todos los procesos que implica
exportar. Hay desconocimiento sobre normativas,
certificaciones, documentacion y requisitos

comerciales. Ademas, muchas empresas no cuentan
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2.

(Cuadles son las principales fortalezas que
poseen actualmente las mipymes de Ibarra

para internacionalizarse?

con una planificacion estratégica orientada a la
internacionalizacion. Por eso es importante que
reciban apoyo de instituciones como el Ministerio de
Produccién, Fedexpor, Pro-Ecuador o consultoras
especializadas. Si usted me pregunta, del cien por
ciento de las empresas que existen, apenas un
porcentaje muy pequefio podria estar preparado para
exportar por si solo. Hay empresas que no necesitan
exportar porque su mercado local es suficiente, otras
que no tienen la capacidad productiva necesaria y
otras que simplemente desconocen como hacerlo.
Considero que hay mucho trabajo por realizar en
temas de capacitacion y fortalecimiento empresarial.
Yo creo que una de las principales fortalezas que
poseen actualmente las mipymes de Ibarra es la
calidad de muchos de sus productos. Tenemos una
ubicacion geografica privilegiada y una produccion
diversa que puede ser atractiva para diferentes
mercados internacionales. Existen empresas que han
desarrollado productos con valor agregado y que
tienen potencial para competir fuera del pais. Otra
fortaleza importante es que hay herramientas,
programas y acuerdos comerciales que facilitan el
acceso a mercados internacionales. Hoy en dia una
empresa puede acceder a informacion de mercados,
participar en ferias comerciales y recibir asesoria
técnica para prepararse mejor. También considero
que existe un espiritu emprendedor importante en la
ciudad. Muchas empresas buscan constantemente

innovar y mejorar sus procesos productivos. Eso es
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positivo porque la internacionalizacion exige
precisamente capacidad de adaptacion y mejora
continua. Ademas, el hecho de que Ecuador tiene
acuerdos comerciales con diferentes paises abre
oportunidades que antes no existian para las
pequeias y medianas empresas.

Desde mi experiencia, existen varios sectores con
potencial de exportacion. No solo hablo de
produccion, sino de servicios y turismo. En el caso de
los productos, considero que existen oportunidades
importantes para la agroindustria, los alimentos
procesados y los productos agricolas. Por ejemplo,
tenemos productos como aguacate, café, lacteos,
quesos y otros derivados que pueden tener aceptacion
en mercados latinoamericanos. También existen
oportunidades para productos artesanales y de valor
agregado que representen la identidad de nuestra
region. Sin embargo, siempre digo que el potencial
de exportacion depende mucho de la demanda.
Muchas veces pensamos Uinicamente en lo que
producimos, pero debemos analizar primero qué
necesita el mercado internacional. Ahi esta la clave.
Un producto puede ser excelente, pero si no existe
demanda en el mercado objetivo, dificilmente tendra
éxito. Por eso siempre recomiendo realizar estudios
de mercado antes de iniciar cualquier proceso de

exportacion.
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Ya considero que existen barreras nacionales e
internacionales, pero mas alla de eso siempre hablo
de tres elementos: cantidad, calidad y continuidad. Si
una empresa no puede garantizar esos tres aspectos,
dificilmente podra consolidarse en mercados
internacionales. Uno de los principales problemas
que enfrentan las mipymes, independientemente de
que sean empresas productivas o de turismo, es el
tema financiero y el capital operativo. Muchas veces
cuando usted consigue un comprador internacional,
ese comprador le solicita cambios en el empaque,
modificaciones en la formulacion del producto o
ajustes dentro del proceso productivo. Todo eso
implica inversion y muchas empresas no tienen la
capacidad financiera para realizar esos cambios.
Ademas, cuando uno enfrenta un mercado
internacional se encuentra con barreras arancelarias y
no arancelarias. Aqui aparecen requisitos
relacionados con reglamentaciones técnicas, normas
sanitarias, requisitos fitosanitarios, certificaciones
internacionales, certificaciones orgénicas y otros
aspectos que dependen de cada pais. Por eso siempre
es necesario realizar un estudio previo para
determinar a qué mercado se va a dirigir el producto
y cuales son los requisitos especificos que se deben

cumplir.
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La falta de financiamiento afecta directamente el
proceso de internacionalizacion porque limita la
capacidad de respuesta de la empresa frente a las
exigencias de los mercados internacionales. Cuando
un comprador extranjero le solicita cambios o
mejoras, la empresa necesita recursos econémicos
para cumplir con esos requerimientos. Por ejemplo, si
el cliente solicita un nuevo tipo de empaque, una
certificacion especifica o una mejora en los procesos
productivos, eso requiere inversion inmediata.
Muchas veces las empresas tienen un producto
competitivo y una oportunidad de negocio real, pero
no cuentan con el capital necesario para adaptarse a
las exigencias del comprador. Yo considero que este
es uno de los principales obstaculos que enfrentan las
mipymes ecuatorianas. No basta con tener un buen
producto; también es necesario contar con recursos
para adecuarlo a las condiciones que exige el
mercado internacional. Sin financiamiento adecuado,
muchas oportunidades terminan perdiéndose.

No, realmente no considero que las mipymes de
Ibarra posean suficiente conocimiento sobre
comercio exterior y exportaciones. Existen algunas
excepciones, pero en términos generales la mayoria
de pequeiias empresas y emprendimientos necesitan
acompafamiento especializado. Muchas veces los
empresarios conocen muy bien su producto, pero no
conocen los procesos de exportacion. Desconocen
aspectos relacionados con logistica internacional,

documentacion, certificaciones, acceso a mercados y



7.

(Qué tan importante es el uso de
herramientas digitales y tecnologia en el
proceso de internacionalizacion

empresarial?

44

normativas comerciales. Por eso es tan importante el
trabajo que realizan instituciones como el Ministerio
de Produccion, Fedexpor, Pro-Ecuador y las
consultoras privadas. Ellas ayudan a las empresas a
comprender mejor como funciona el comercio
internacional y qué requisitos deben cumplir para
exportar. Si yo tuviera que hacer una estimacion,
diria que apenas una pequefia parte de las empresas
estaria preparada para exportar sin necesidad de
apoyo externo.

El uso de herramientas digitales y tecnologia es
fundamental dentro del proceso de
internacionalizacion. Hoy existen plataformas como
Trade Map, Market Access Map, las estadisticas del
Banco Central y la informacion disponible en la
Aduana del Ecuador que permiten obtener datos muy
importantes sobre mercados internacionales. Pero
siempre digo que la informacion por si sola no es
suficiente. Esa informacion debe ser interpretada y
analizada correctamente. Una empresa puede tener
acceso a miles de datos, pero si no sabe como
utilizarlos, dificilmente podra tomar buenas
decisiones. Respecto a la inteligencia artificial,
considero que es una herramienta de apoyo muy qtil,
pero todavia no reemplaza la experiencia ni el
conocimiento técnico. Exportar parece sencillo
cuando uno lo explica en cuatro o cinco pasos, pero
cuando usted analiza cada etapa encuentra una gran
cantidad de procesos documentales, productivos y

comerciales que requieren experiencia practica.
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Ninguna herramienta tecnoldgica puede reemplazar
completamente ese conocimiento.

Si, existen programas y estrategias impulsadas por el
Ministerio de Produccion para apoyar la
internacionalizacion de las mipymes. Generalmente
se realizan diagnosticos empresariales para
determinar el nivel de preparacion de cada
organizacion. A través de formularios, visitas
técnicas y analisis especializados se evaliian aspectos
como la documentacion disponible, la capacidad
productiva, las certificaciones internacionales, los
procesos de calidad y otros requisitos necesarios para
exportar. Con esa informacion se puede establecer
una ruta de trabajo para que la empresa mejore sus
capacidades. Pero aqui hay algo importante que usted
debe tomar en cuenta, mi estimado Juan. El
Ministerio de Produccion no solamente brinda
asesoria técnica, sino que también cumple una
funcion fundamental en la apertura de mercados
internacionales. Sin acuerdos comerciales seria
mucho mas dificil exportar. Acuerdos como los que
tenemos con la Union Europea, China o Corea del
Sur permiten que los productos ecuatorianos tengan
acceso a nuevos mercados y eso beneficia
directamente a nuestras empresas.

Uno de los errores mas frecuentes es desconocer los
procesos de exportacion. Muchas empresas creen que
exportar consiste Unicamente en vender un producto
en otro pais, cuando en realidad existen numerosos

requisitos que deben cumplirse. Otro error muy
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comun es no investigar adecuadamente el mercado
objetivo. Muchas veces se culpa al producto o al
mercado cuando una exportacion fracasa, pero el
verdadero problema es que no se realizo un analisis
previo para determinar si existe demanda suficiente.
También considero que muchas empresas intentan
exportar sin haber completado primero sus procesos
de formalizacion. Antes de pensar en exportar, una
empresa debe cumplir todos los requisitos nacionales.
Finalmente, otro error frecuente es no contar con las
certificaciones o estdndares que exigen los
compradores internacionales. Ahi es donde muchas
negociaciones terminan fracasando.

Desde mi perspectiva, los costos logisticos y los
tramites aduaneros tienen influencia, pero no
representan el principal desafio para una empresa
exportadora. Yo diria que aproximadamente el diez
por ciento del proceso corresponde a logistica y
tramites. El noventa por ciento restante esta
relacionado con la preparacion del producto para el
mercado internacional. Ahi es donde realmente esta
el trabajo complejo. Cuando una empresa logra tener
un producto adaptado a las exigencias del mercado,
con certificaciones, calidad garantizada y capacidad
productiva suficiente, la parte logistica se vuelve
mucho mas manejable. Por eso considero que
muchas veces se presta demasiada atencion a la
logistica cuando el verdadero reto esta en preparar

adecuadamente el producto.
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Actualmente el mercado latinoamericano ofrece
varias oportunidades para las mipymes ecuatorianas.
Hoy existen plataformas digitales como Mercado
Libre y Amazon que permiten comercializar
productos en diferentes paises sin necesidad de tener
una presencia fisica en esos mercados. Ademas, las
ferias comerciales contintian siendo espacios muy
importantes para generar contactos y oportunidades
de negocio. A través de estos eventos las empresas
pueden conocer compradores, distribuidores y socios
comerciales potenciales. Es verdad que muchos
paises latinoamericanos producen bienes similares a
los nuestros. Colombia produce café, aguacate y
muchos otros productos que también se producen en
Ecuador. Sin embargo, todo depende de la oferta y la
demanda. Hay mercados que producen determinados
bienes, pero igualmente necesitan importar mas
debido al tamafio de su poblacién o a las
caracteristicas de su consumo.

Yo considero que Pert y Chile son dos de los
mercados mas accesibles e interesantes para las
mipymes de Ibarra. Son paises cercanos y cuentan
con relaciones comerciales que facilitan el
intercambio de productos. Ademas, estos mercados
pueden servir como una primera experiencia
internacional para muchas empresas. La cercania
geografica reduce ciertos costos y facilita la
construccion de relaciones comerciales. También
existen similitudes culturales y comerciales que

pueden favorecer la aceptacion de productos
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ecuatorianos. Por eso considero que son mercados
estratégicos para iniciar procesos de
internacionalizacion.

Lo primero que yo recomendaria es formalizar la
empresa. Antes de pensar en exportar, se deben
cumplir todos los requisitos nacionales y tener una
estructura empresarial s6lida. En segundo lugar,
recomiendo investigar el mercado objetivo. Muchas
veces los empresarios se enamoran de su producto y
creen que puede venderse en cualquier lugar, pero es
necesario verificar si realmente existe demanda. Y
tercero, aprovechar al maximo los acuerdos
comerciales y los programas de promocion comercial
que ofrece el Ministerio de Produccion. También
recomiendo buscar asesoria especializada porque el
proceso de internacionalizacion requiere
conocimientos técnicos y experiencia practica.

Si, considero que es necesario implementar un plan
de internacionalizacion especifico para las mipymes
de Ibarra. Cada territorio tiene caracteristicas
productivas diferentes y por lo tanto necesita
estrategias adaptadas a su realidad. Un plan de este
tipo permitiria identificar mercados prioritarios,
fortalecer capacidades empresariales y generar
programas de apoyo mas efectivos. También ayudaria
a especializar la oferta exportable de la ciudad y a
aprovechar mejor las oportunidades existentes. La
internacionalizacion no ocurre de manera espontanea;
requiere planificacion, acompafiamiento y una

estrategia clara. Por eso considero que un plan
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especifico seria muy beneficioso para las mipymes de

Ibarra.
15. ;Qué acciones deberian fortalecerse en Desde mi perspectiva, hay algo en lo que debemos
Ecuador para incrementar la participacion trabajar muchisimo y es en la cantidad, calidad y
internacional de las mipymes? continuidad de nuestros productos y servicios. Esos

tres elementos son fundamentales para competir en
mercados internacionales. No basta con tener un
buen producto una sola vez. Los compradores
internacionales necesitan proveedores capaces de
mantener la calidad y el abastecimiento de manera
constante. Por eso debemos fortalecer nuestros
procesos productivos y mejorar continuamente
nuestros estandares. También es importante seguir
impulsando acuerdos comerciales, programas de
capacitacion, asistencia técnica y mecanismos de
apoyo para las mipymes. Si logramos fortalecer todos
estos aspectos, tendremos muchas mas posibilidades
de incrementar la participacion internacional de las

empresas ecuatorianas.

Fuente: Autor

3.8.3.

Entrevista dirigida al Mgs. Diego Cordova, encargado de las mipymes de Ibarra

La siguiente entrevista se la realizd al Mgs Diego Cérdova, ya que €l es el
encargado de llevar todos los proyectos de desarrollos de las mipymes de Ibarra,
teniendo amplio conocimiento en la especializacion de cada sector donde se pudo
conocer los distintos niveles de abastecimiento de estas empresas y su necesidad de

buscar nuevos mercados o de primero satisfacer la demanda nacional.

El objetivo que se cumplio al realizar esta entrevista es el primer objetivo de

este proyecto que busca identificar el nivel actual de preparacion de las mipymes de
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Ibarra para internacionalizarse. Determinar las principales barreras que enfrentan las

mipymes de Ibarra para ingresar a mercados internacionales.

3.8.3.1. Matriz Entrevista

Tabla 7. Entrevista textual al Mgs. Diego Cordova mediante la plataforma Zoom

Preguntas de la entrevista

Respuesta entrevista

1. ;Coémo considera usted el nivel actual de
preparacion de las mipymes de Ibarra para

ingresar a mercados internacionales?

2. ;Cuales son las principales fortalezas que
poseen actualmente las mipymes de Ibarra

para internacionalizarse?

Considero que el nivel actual de preparacion de las
mipymes de Ibarra para ingresar a mercados
internacionales es moderado y todavia presenta
varias areas de mejora. Si bien existe un creciente
interés por parte de los empresarios en ampliar sus
mercados y aprovechar oportunidades fuera del pais,
muchas empresas ain enfrentan dificultades
relacionadas con planificacion estratégica,
conocimiento técnico y capacidad operativa. He
observado que algunas organizaciones han logrado
fortalecer sus procesos productivos y adoptar
estandares de calidad mas exigentes, pero todavia es
necesario trabajar en aspectos como certificaciones,
inteligencia comercial y analisis de mercados. Desde
mi perspectiva, el potencial existe, pero para
aprovecharlo plenamente se requiere mayor
capacitacion, asistencia técnica y acceso a
informacion especializada que permita tomar
decisiones adecuadas dentro de un entorno
internacional cada vez mas competitivo.

En mi opinidn, una de las mayores fortalezas de las
mipymes de Ibarra es la calidad y diversidad de los
productos que ofrecen. La region cuenta con una

importante capacidad productiva en sectores como
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agroindustria, alimentos procesados, artesanias y
servicios turisticos. Ademas, considero que existe
una cultura emprendedora que impulsa a muchos
empresarios a buscar nuevas oportunidades de
crecimiento. Otra fortaleza importante es la
posibilidad de aprovechar los acuerdos comerciales
que mantiene Ecuador con distintos paises, lo que
facilita el acceso a nuevos mercados. También
destaco la capacidad de adaptacion que tienen
muchas pequefias y medianas empresas para
responder a cambios en las preferencias de los
consumidores. Estas caracteristicas representan una
base solida para desarrollar procesos de
internacionalizacion exitosos en el mediano y largo
plazo.

Desde mi experiencia profesional considero que la
agroindustria es uno de los sectores con mayor
potencial exportador debido a la creciente demanda
de alimentos procesados y productos agricolas
diferenciados en varios paises de Latinoamérica.
Productos como café, lacteos, quesos, frutas
procesadas y derivados agricolas tienen posibilidades
interesantes de insercion internacional. Asimismo, las
artesanias elaboradas con identidad cultural pueden
encontrar nichos especificos de mercado que valoran
la autenticidad y el origen de los productos. También
considero que ciertos servicios relacionados con
turismo, consultoria y actividades creativas podrian
generar oportunidades de internacionalizacion. Sin

embargo, siempre recomiendo realizar estudios de
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mercado que permitan identificar tendencias de
consumo, competencia y requisitos especificos antes
de iniciar cualquier estrategia de exportacion.
Considero que las principales barreras estan
relacionadas con aspectos financieros, técnicos y
organizacionales. Muchas mipymes enfrentan
dificultades para acceder a financiamiento que les
permita invertir en certificaciones, innovacion,
promocion comercial y mejoras productivas.
Ademas, existe un desconocimiento considerable
sobre normativas internacionales, documentacion
requerida y procedimientos de exportacion. Otra
limitacion frecuente es la insuficiente capacidad
productiva para responder a pedidos de gran volumen
0 mantener una oferta constante. También influyen
factores como los costos logisticos, los tramites
administrativos y la falta de experiencia en
negociaciones internacionales. Desde mi punto de
vista, superar estas barreras requiere un trabajo
conjunto entre el sector publico, privado y académico
para fortalecer las capacidades exportadoras de las
empresas.

La falta de financiamiento tiene un impacto directo
sobre las posibilidades de internacionalizacion de una
empresa. En muchos casos, las mipymes necesitan
realizar inversiones importantes para adecuar sus
procesos productivos, obtener certificaciones,
mejorar empaques, desarrollar estrategias de
promocion y participar en eventos comerciales

internacionales. Cuando no existen recursos
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suficientes, estas acciones se vuelven dificiles de
ejecutar. Ademas, las operaciones de exportacion
suelen requerir capital de trabajo para responder a
pedidos internacionales y cubrir costos logisticos. He
observado que numerosas empresas cuentan con
productos competitivos y oportunidades reales de
negocio, pero no logran aprovecharlas debido a
restricciones financieras. Por ello considero
fundamental ampliar el acceso a mecanismos de
financiamiento orientados especificamente al
fortalecimiento exportador de las mipymes.
Considero que existe una brecha importante de
conocimiento en comercio exterior. Aunque algunas
empresas cuentan con experiencia y personal
capacitado, una gran parte de las mipymes necesita
fortalecer competencias relacionadas con logistica
internacional, clasificacion arancelaria,
documentacion aduanera, investigacion de mercados
y negociacion internacional. Muchas veces los
empresarios conocen perfectamente sus productos y
procesos productivos, pero no dominan los
procedimientos necesarios para exportar. Desde mi
perspectiva, es indispensable promover programas
permanentes de capacitacion que permitan mejorar el
nivel de preparacion empresarial y reducir los riesgos

asociados a los procesos de internacionalizacion.
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Considero que actualmente el uso de herramientas
digitales y tecnologia es indispensable para competir
en mercados internacionales. Las plataformas
digitales permiten acceder a informacion estratégica
sobre tendencias de consumo, estadisticas
comerciales, competidores y oportunidades de
negocio. Ademas, facilitan la promocion de
productos, el establecimiento de contactos
comerciales y la gestion de operaciones
internacionales. Herramientas como inteligencia
comercial, analisis de datos e incluso aplicaciones
basadas en inteligencia artificial pueden apoyar la
toma de decisiones empresariales. Sin embargo,
considero que la tecnologia debe complementarse
con conocimientos técnicos y experiencia profesional
para obtener resultados realmente efectivos dentro de
los procesos de internacionalizacion.

Si, existen diversos programas y estrategias
orientados al fortalecimiento de las mipymes y al
impulso de las exportaciones. He observado
iniciativas relacionadas con capacitacion empresarial,
asistencia técnica, ruedas de negocios, participacion
en ferias internacionales y procesos de diagnostico
para evaluar el potencial exportador de las empresas.
Ademas, las instituciones publicas trabajan en la
generacion de acuerdos comerciales y mecanismos
que faciliten el acceso de los productos ecuatorianos
a nuevos mercados. Considero que estos programas

representan una oportunidad importante para que las
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mipymes desarrollen capacidades y mejoren su
competitividad internacional.

Uno de los errores mas frecuentes es intentar
exportar sin realizar previamente una investigacion
adecuada del mercado objetivo. También es comin
encontrar empresas que no evaliian correctamente su
capacidad productiva o que desconocen los requisitos
técnicos exigidos por los compradores
internacionales. Otro error importante es asumir que
un producto exitoso a nivel local tendra
automaticamente aceptacion en otros paises. Ademas,
algunas organizaciones descuidan aspectos
relacionados con certificaciones, formalizacion
empresarial y planificacion estratégica. Considero
que una preparacion insuficiente incrementa
significativamente el riesgo de fracaso en los
procesos de internacionalizacion.

Los costos logisticos y los tramites aduaneros tienen
una influencia importante porque afectan
directamente la competitividad del producto en los
mercados internacionales. Un costo logistico elevado
puede reducir margenes de rentabilidad y dificultar la
capacidad de competir frente a proveedores de otros
paises. Sin embargo, considero que estos factores
pueden gestionarse adecuadamente mediante
planificacion, seleccion eficiente de rutas de
transporte y asesoria especializada. Aunque
representan un desafio, no necesariamente

constituyen una barrera insuperable cuando la



11. ;Qué oportunidades ofrece actualmente el
mercado latinoamericano para las mipymes

ecuatorianas?

12. ;Qué paises de Latinoamérica considera
mas accesibles o estratégicos para las

mipymes de Ibarra y por qué?
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empresa cuenta con una estrategia exportadora bien
estructurada.

Considero que el mercado latinoamericano ofrece
oportunidades importantes debido a la cercania
geografica, las similitudes culturales y los acuerdos
comerciales existentes entre varios paises de la
region. Existen nichos de mercado que demandan
productos diferenciados, alimentos procesados,
bienes con valor agregado y servicios especializados.
Ademas, el crecimiento del comercio electronico ha
facilitado la llegada de pequeiias empresas a
consumidores ubicados en distintos paises. Desde mi
perspectiva, las mipymes ecuatorianas pueden
aprovechar estas condiciones para ampliar su
presencia internacional y diversificar sus fuentes de
ingresos.

Desde mi punto de vista, Colombia, Perti y Chile
representan mercados especialmente atractivos para
las mipymes de Ibarra. Estos paises mantienen
relaciones comerciales importantes con Ecuador,
presentan cercania geografica y cuentan con
consumidores que comparten ciertas caracteristicas
culturales y de consumo. Ademas, ofrecen
oportunidades para productos agroindustriales,
manufacturados y de valor agregado. Considero que
iniciar procesos de internacionalizacion en estos
mercados puede permitir a las empresas adquirir
experiencia antes de expandirse hacia destinos mas

complejos y competitivos.



13. ;Qué recomendaciones daria a las mipymes
que desean iniciar un proceso de

internacionalizacion?

14. ;Considera necesario implementar un plan
de internacionalizacion especifico para las

mipymes de Ibarra?

15. (Qué acciones deberian fortalecerse en
Ecuador para incrementar la participacion

internacional de las mipymes?
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Mi principal recomendacion seria realizar primero un
diagnostico interno para identificar fortalezas,
debilidades y oportunidades de mejora.
Posteriormente, es fundamental investigar el mercado
objetivo y definir una estrategia clara de
internacionalizacion. También recomiendo fortalecer
la calidad de los productos, desarrollar capacidades
técnicas relacionadas con comercio exterior y buscar
apoyo en instituciones especializadas. La
capacitacion constante y la planificacion adecuada
permite reducir riesgos y aumentar
considerablemente las probabilidades de éxito en
mercados internacionales.

Si, considero que seria muy beneficioso implementar
un plan especifico para las mipymes de Ibarra. Cada
territorio posee caracteristicas econémicas y
productivas particulares, por lo que las estrategias de
internacionalizacion deben adaptarse a la realidad
local. Un plan permitiria identificar sectores
prioritarios, establecer metas concretas, coordinar
esfuerzos institucionales y generar programas de
apoyo mas eficientes. Ademas, contribuiria a
fortalecer la competitividad empresarial y mejorar el
aprovechamiento de oportunidades comerciales en el
exterior.

Considero que es necesario fortalecer varios aspectos
de manera integral. En primer lugar, se debe ampliar
el acceso a financiamiento para proyectos orientados
a la exportacion. También es importante impulsar

programas permanentes de capacitacion en comercio
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exterior, inteligencia comercial y transformacion
digital. Asimismo, considero fundamental promover
la innovacion, mejorar la infraestructura logistica y
facilitar el acceso a informacion estratégica sobre

mercados internacionales.

Fuente: Autor

4.1.
4.1.1.

4. RESULTADOS Y DISCUSION
Resultados

Encuestas dirigidas a las mipymes de la ciudad de Ibarra

La caracterizacion de la muestra refleja un predominio de las microempresas
dentro del tejido empresarial del canton Ibarra. Este resultado guarda relacion con la
realidad econdémica de América Latina, donde las micro, pequefias y medianas
empresas representan cerca del 99 % del total de unidades productivas y generan una
parte significativa del empleo formal. No obstante, estas organizaciones contintian
enfrentando importantes limitaciones para incrementar su productividad, innovar e
incorporarse a mercados internacionales, debido principalmente a restricciones de

financiamiento y brechas tecnologicas

La Comision Econdomica para América Latina y el Caribe sostiene que el
fortalecimiento de las mipymes constituye una condicion indispensable para
promover un crecimiento econémico inclusivo, ya que estas empresas desempefian un
papel estratégico en la generacion de empleo, la diversificacion productiva y el

desarrollo territorial. (CEPAL, 2026)

Respecto al nivel de preparacion para exportar, la mayoria de los empresarios

manifestd que sus organizaciones se encuentran moderadamente preparadas o poco
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preparadas para participar en mercados internacionales. Este resultado evidencia la
necesidad de fortalecer competencias relacionadas con comercio exterior, inteligencia
comercial, logistica internacional y cumplimiento de requisitos técnicos. En este
sentido, la Organizacion Mundial del Comercio sefiala que la competitividad
internacional de las pequefias empresas depende cada vez mas de su capacidad para

adaptarse a estandares de calidad, innovacion y transformacion digital. (OMC, 2025)

El acceso al financiamiento fue identificado como una de las principales
barreras para iniciar procesos de internacionalizacion. Esta situacion coincide con lo
expuesto por el Banco Mundial, institucion que sefala que las pequefias y medianas
empresas de economias emergentes presentan mayores dificultades para acceder al
crédito y financiar inversiones destinadas a innovacion, expansion productiva e

insercion internacional. (Banco Mundial, 2025)

Del mismo modo, el creciente uso de herramientas digitales observado en las
empresas encuestadas representa una oportunidad para fortalecer su competitividad.
Segun el Latin American Economic Outlook 2025, la digitalizacion constituye uno de
los principales factores que permiten a las mipymes acceder a nuevos mercados,
optimizar procesos comerciales y aumentar su productividad, especialmente cuando

se complementa con politicas publicas de apoyo empresarial.

La identificacion de Colombia, Perti y Chile como los mercados con mayor
potencial para las mipymes de Ibarra resulta consistente con las recomendaciones del
International Trade Centre, organismo que destaca que la proximidad geografica, los
acuerdos comerciales y las similitudes culturales facilitan los primeros procesos de
internacionalizaciéon de las pequefias empresas, reduciendo costos de entrada y

favoreciendo la consolidacion de relaciones comerciales sostenibles. (ITC, s.f.)
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Entrevistas realizadas al Msc. Oscar Ruano y al Msc. Diego Cordova

La entrevista realizada a los funcionarios del ministerio de produccion e
inversiones permitié conocer la perspectiva institucional sobre la situacion actual de
las mipymes de la ciudad de Ibarra frente a los procesos de internacionalizacion.
Desde su experiencia profesional, sefiald que muchas empresas cuentan con productos
con potencial para competir en mercados internacionales; sin embargo, alin presentan
limitaciones relacionadas con la planificacion estratégica, el conocimiento de los

procesos de exportacion y el fortalecimiento de sus capacidades empresariales.

Uno de los aspectos mas relevantes identificados durante la entrevista fue la
importancia de planificar adecuadamente el proceso de internacionalizacion. El
entrevistado indic6 que muchas empresas poseen productos de calidad, pero no
realizan estudios de mercado, analisis de la competencia o planes de exportacion que

les permitan disminuir los riesgos de ingresar a nuevos mercados.

Asimismo, el Mgs. Ruano manifest6é que uno de los principales desafios para
las mipymes consiste en garantizar la cantidad, calidad y continuidad de la
produccion. Senald que los compradores internacionales buscan proveedores capaces
de cumplir permanentemente con los volumenes solicitados y mantener estandares de

calidad constantes.

Otro aspecto destacado durante la entrevista fue el acceso al financiamiento,
donde segtn el Mgs. Diego Cérdova, muchas empresas no logran iniciar procesos de
exportacion debido a la falta de recursos para invertir en certificaciones, innovacion,

adecuacion de empaques y ampliacion de su capacidad productiva.
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Finalmente, el Mgs. Ruano destaco que las instituciones publicas desempefian

un papel fundamental mediante programas de capacitacion, asistencia técnica y

promocion comercial, por lo que, enfatizé que el éxito de estos programas depende

también del compromiso de los empresarios para innovar, mejorar continuamente sus

procesos y adoptar una vision estratégica orientada al crecimiento sostenible.
4.1.3. Resultados de la propuesta

La propuesta desarrollada en esta investigacion tiene como finalidad fortalecer el
proceso de internacionalizacion de las mipymes de la ciudad de Ibarra mediante un plan
estratégico que permita disminuir las principales barreras identificadas durante el diagndstico
realizado. Los resultados obtenidos evidenciaron que las empresas presentan oportunidades
para ingresar a mercados latinoamericanos; sin embargo, requieren fortalecer aspectos
relacionados con la planificacion, el conocimiento del comercio exterior y el desarrollo de

capacidades organizacionales.

La propuesta plantea una serie de estrategias orientadas a mejorar la preparacion de
las mipymes antes de iniciar procesos de exportacion. Entre las principales acciones se
incluyen la realizacion de un diagnéstico empresarial, la identificacion de mercados
potenciales, el analisis de requisitos técnicos, la planificacion de actividades comerciales y el
fortalecimiento de las capacidades productivas. Estas acciones buscan reducir Ia
incertidumbre en los procesos de internacionalizacion y favorecer una insercion gradual y

sostenible en los mercados internacionales.

Asimismo, se incorpora el uso de herramientas digitales como un elemento estratégico
para fortalecer la promocion comercial, ampliar la visibilidad de los productos y facilitar el
acceso a informacion sobre mercados internacionales. La transformacion digital permite a las

mipymes mejorar su competitividad, optimizar sus procesos comerciales y fortalecer la
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relacion con clientes potenciales, aspectos que actualmente constituyen factores clave para

competir en un entorno globalizado.

Otro componente importante de la propuesta consiste en fortalecer la articulacion
entre las mipymes y las instituciones publicas vinculadas con la promocion del comercio
exterior. La coordinacion entre el sector publico, la academia y el sector empresarial facilitara
el acceso a programas de capacitacion, asistencia técnica, inteligencia comercial y promocion
internacional, contribuyendo al desarrollo de capacidades exportadoras y al aprovechamiento

de los acuerdos comerciales vigentes.

Finalmente, la implementacion de la propuesta permitird que las mipymes de Ibarra
desarrollen una vision estratégica de largo plazo orientada a mejorar su competitividad,
diversificar mercados y generar nuevas oportunidades de crecimiento econdémico. De esta
manera, la internacionalizacién dejara de ser vista unicamente como una alternativa de
exportacion para convertirse en un proceso integral de fortalecimiento empresarial,
innovacion y generacion de valor, favoreciendo un desarrollo econémico sostenible para el

canton Ibarra.

4.2. Discusion

4.2.1. Impacto de la internacionalizacion de mipymes de Ibarra al mercado
latinoamericano

Los resultados obtenidos durante la presente investigacion permitieron analizar la
realidad de las mipymes de la ciudad de Ibarra frente a los procesos de internacionalizacion y
evidenciaron que, si bien existe un escenario favorable para acceder a mercados
latinoamericanos, todavia persisten diversas limitaciones que dificultan que este potencial se
convierta en una realidad. La informacion recopilada mediante la aplicacion de 364 encuestas
a empresarios del canton Ibarra, complementada con las entrevistas realizadas a dos

especialistas del Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, permitio
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comprender que la internacionalizacion depende de un conjunto de factores que van mas alla
de la calidad del producto, involucrando aspectos relacionados con la preparacion
empresarial, el acceso a informacion, la planificacion estratégica y el fortalecimiento de

capacidades organizacionales.

Uno de los principales hallazgos de la investigacion fue identificar que las mipymes
mantienen una percepcion positiva respecto a la internacionalizacion como una estrategia
para impulsar el crecimiento de sus negocios. A partir de las respuestas obtenidas en las
encuestas se evidencio una clara inclinacion de los empresarios hacia la busqueda de nuevos
mercados, al reconocer que la expansion comercial puede representar una oportunidad para
incrementar sus ventas, diversificar clientes y reducir la dependencia del mercado nacional.
Este resultado demuestra que existe una mayor apertura hacia el comercio exterior en
comparacion con afios anteriores, lo que refleja un cambio en la vision empresarial y un
mayor interés por aprovechar las oportunidades que ofrecen los acuerdos comerciales

vigentes entre Ecuador y otros paises de América Latina.

Sin embargo, este interés también evidencié una contradiccion importante. Aunque
los empresarios reconocen los beneficios de exportar, una parte considerable manifestdé que
aln no se siente completamente preparada para iniciar un proceso de internacionalizacion.
Esta situacion permite interpretar que el principal desafio no consiste tinicamente en despertar
el interés de las empresas por exportar, sino en fortalecer las capacidades necesarias para que
puedan hacerlo de manera planificada, sostenible y competitiva. En otras palabras, la
investigacion demuestra que existe una diferencia entre querer internacionalizarse y contar

con las condiciones técnicas, administrativas y financieras para lograrlo.

Esta interpretacion coincide con lo expresado durante las entrevistas realizadas al

Mgs. Oscar Ruano y al Mgs. Diego Coérdova, quienes sefialaron que muchas mipymes
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ecuatorianas poseen productos con un importante potencial comercial, pero presentan
dificultades al momento de cumplir los requisitos que exigen los mercados internacionales.
Ambos especialistas coincidieron en que el desconocimiento de los procesos de exportacion
continia siendo una de las principales limitantes para las empresas que desean iniciar
actividades de comercio exterior. Este criterio fortalece los resultados obtenidos mediante las
encuestas, ya que demuestra que las barreras identificadas por los empresarios también son

percibidas por las instituciones encargadas de promover las exportaciones en el pais.

Otro aspecto relevante encontrado durante la investigacion corresponde a las barreras
que enfrentan las mipymes en su intencion de internacionalizarse. A partir de la informacion
recopilada en las 364 encuestas se identifico una tendencia clara hacia dificultades
relacionadas con el conocimiento de los procedimientos de exportacion, el acceso a
financiamiento, los costos logisticos y la escasa generacion de contactos comerciales
internacionales. Si bien estas limitaciones afectan directamente la capacidad de las empresas
para ingresar a nuevos mercados, el analisis realizado permite afirmar que muchas de ellas
pueden ser superadas mediante procesos de capacitacion, acompafiamiento institucional y una

adecuada planificacion estratégica.

En este contexto, resulta importante destacar que las barreras encontradas no son
exclusivamente economicas. La investigacion permitié evidenciar que existen obstaculos
asociados al nivel de preparacion organizacional de las empresas, especialmente en aspectos
como la investigacion de mercados, la adaptacion de productos, el cumplimiento de normas
técnicas, el manejo de documentacion para exportar y el conocimiento de los acuerdos
comerciales. Esto demuestra que la internacionalizacion no depende Uinicamente de disponer
de recursos financieros, sino también del desarrollo de capacidades empresariales que

permitan responder a las exigencias del comercio internacional.
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Otro hallazgo importante fue la percepcion positiva de los empresarios respecto a la
calidad de los productos elaborados por las mipymes de Ibarra. Tanto las encuestas como las
entrevistas permitieron identificar que la calidad constituye una de las principales fortalezas
competitivas de estas empresas, especialmente en sectores como alimentos procesados,
productos agricolas, textiles, manufacturas y artesanias. Sin embargo, la investigacion
también permitid comprender que la calidad, por si sola, no garantiza el éxito en mercados
internacionales. Para ser competitivo resulta necesario complementar esta fortaleza con
estrategias de comercializacion, innovacion, certificaciones, diferenciacion de productos y

una adecuada planificacion exportadora.

Asimismo, la investigacion evidencid que la cercania geografica y las similitudes
culturales convierten a los mercados latinoamericanos en una alternativa viable para iniciar
procesos de internacionalizacion. Paises como Colombia, Perti y Chile fueron identificados
como destinos con alto potencial para las mipymes de Ibarra, principalmente debido a la
facilidad logistica, los acuerdos comerciales existentes y las caracteristicas compartidas entre
estos mercados. Este resultado coincide con los planteamientos desarrollados en el marco
teorico, donde se establece que las empresas suelen iniciar su proceso de expansion
internacional hacia mercados cercanos antes de ingresar a destinos con mayores niveles de

exigencia.

Por otra parte, las entrevistas permitieron identificar que actualmente existen
programas de apoyo impulsados por el Ministerio de Produccion dirigidos a fortalecer la
capacidad exportadora de las mipymes. No obstante, los resultados de las encuestas reflejan
que todavia existe un nivel limitado de conocimiento sobre estos servicios por parte de los
empresarios. Esta situacion evidencia la necesidad de fortalecer los mecanismos de difusion y

vinculacion entre las instituciones publicas y el sector empresarial, con el propoésito de que un
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mayor numero de empresas pueda acceder a programas de capacitacion, asistencia técnica y

acompanamiento durante sus procesos de internacionalizacion.

Otro elemento que merece analisis corresponde a la estructura empresarial del canton
Ibarra. La investigacion tomé como referencia una poblacion de aproximadamente 6.700
mipymes, caracterizadas principalmente por la presencia de microempresas. Esta realidad
permite comprender por qué muchas organizaciones presentan limitaciones relacionadas con
el acceso al financiamiento, la inversion en innovaciéon y la contratacion de personal
especializado en comercio exterior. En consecuencia, las estrategias de internacionalizacion
propuestas para este tipo de empresas deben ajustarse a su realidad econdmica y
organizacional, priorizando acciones progresivas que reduzcan los riesgos asociados a la

exportacion.

En términos generales, los resultados obtenidos permiten concluir que las mipymes de
Ibarra poseen condiciones favorables para iniciar procesos de internacionalizacidon; sin
embargo, requieren fortalecer diversos aspectos internos antes de competir de manera
efectiva en mercados internacionales. La investigacion demuestra que el éxito de la
internacionalizacion no depende Unicamente del producto ofrecido, sino de la capacidad de la
empresa para planificar, adaptarse a las exigencias del mercado, gestionar adecuadamente sus
recursos y aprovechar el apoyo brindado por las instituciones especializadas en comercio

exterior.

Finalmente, esta investigacion aporta evidencia de que la internacionalizacion
representa una oportunidad real para las mipymes del canton Ibarra, siempre que sea
entendida como un proceso integral de desarrollo empresarial y no nicamente como una
actividad de exportacion. Los hallazgos obtenidos mediante las 364 encuestas y las

entrevistas realizadas permiten sostener que la implementacion de estrategias orientadas al
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fortalecimiento de capacidades empresariales, el acceso a informacion especializada, la
capacitacion continua y el aprovechamiento de los acuerdos comerciales contribuird
significativamente a mejorar la competitividad de las empresas locales y facilitar su insercion

sostenible en el mercado latinoamericano.

4.2.2, Discusion del primer objetivo especifico, identificar el nivel actual de

preparacion de las mipymes de Ibarra para internacionalizarse.

El primer objetivo especifico de la investigacion estuvo orientado a identificar el nivel
de preparacion de las mipymes de la ciudad de Ibarra para iniciar procesos de
internacionalizacion hacia el mercado latinoamericano. A partir de la informacion obtenida
mediante las 364 encuestas aplicadas y las entrevistas realizadas a especialistas del Ministerio
de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, fue posible determinar que las
empresas presentan un escenario favorable para proyectarse hacia mercados internacionales,
aunque todavia existen aspectos internos que requieren fortalecimiento para lograr una

insercion competitiva y sostenible.

Los resultados permitieron evidenciar que los empresarios mantienen una percepcion
positiva sobre la internacionalizacidon y reconocen que esta representa una oportunidad para
incrementar la competitividad, ampliar su cartera de clientes y generar mayores ingresos. Esta
disposicion constituye un elemento importante, ya que demuestra que las mipymes han
comenzado a comprender que el crecimiento empresarial no debe limitarse inicamente al
mercado nacional. Sin embargo, la investigacion también permiti¢ identificar que el interés
por exportar no siempre estd acompainado de una preparacion suficiente para afrontar las

exigencias del comercio internacional.

Durante el analisis de las encuestas se observo una inclinaciéon hacia la necesidad de

fortalecer conocimientos relacionados con los procesos de exportacion, la investigacion de
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mercados, la normativa comercial y la planificacion internacional. Este resultado evidencia
que muchas empresas reconocen sus propias limitaciones y consideran necesario adquirir
mayores herramientas antes de iniciar operaciones en mercados extranjeros. En este sentido,
la preparacion empresarial debe entenderse como un proceso continuo que involucra

capacitacion, innovacion y adaptacion constante a las condiciones del entorno internacional.

Los hallazgos obtenidos también permiten afirmar que las mipymes cuentan con
fortalezas importantes que pueden favorecer su proceso de internacionalizacion. Entre ellas
destacan la calidad de sus productos, la diversidad de la oferta existente en el canton Ibarra, la
capacidad de adaptacion de los emprendedores y el interés por incorporar nuevas estrategias
comerciales. Estas caracteristicas representan una base solida para competir en mercados
latinoamericanos, especialmente si se considera que Ecuador mantiene acuerdos comerciales

que facilitan el intercambio con varios paises de la region.

No obstante, la investigacion demuestra que estas fortalezas deben complementarse
con una mejor preparacion organizacional. Las entrevistas realizadas al Mgs. Oscar Ruano y
al Mgs. Diego Cordova permitieron corroborar que muchas empresas poseen productos con
potencial exportador, pero presentan dificultades al momento de estructurar un proceso de
internacionalizacién. Ambos especialistas coincidieron en sefalar que uno de los problemas
mas frecuentes radica en la falta de planificacion y en el desconocimiento de los
procedimientos necesarios para exportar, situacion que limita el aprovechamiento de

oportunidades comerciales disponibles en el mercado latinoamericano.

Otro aspecto que merece discusion es el papel que desempena la informacion dentro
del proceso de preparacion empresarial. Los resultados obtenidos evidenciaron que una parte

importante de los empresarios considera necesario contar con mayor acceso a informacion
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especializada sobre mercados internacionales, requisitos de exportacion y programas de
apoyo institucional. Esta situacion permite inferir que todavia existe una brecha entre los
servicios ofrecidos por las instituciones publicas y el nivel de conocimiento que poseen las
mipymes sobre dichas herramientas. En consecuencia, fortalecer los mecanismos de difusion
y acompafiamiento podria contribuir significativamente a mejorar la preparacion exportadora

del sector empresarial.

Asimismo, la estructura empresarial del canton Ibarra constituye un factor que influye
directamente en el nivel de preparacion identificado durante la investigacion. Considerando
que la poblacion objeto de estudio esta conformada por aproximadamente 6.700 mipymes,
predominando las microempresas, resulta comprensible que muchas organizaciones enfrenten
limitaciones relacionadas con recursos econdmicos, personal especializado y capacidad de
inversion. Estas condiciones hacen que la preparacion para exportar requiera procesos
graduales que permitan consolidar primero la gestion interna de la empresa antes de asumir

los desafios del comercio internacional.

Los resultados también reflejan que la preparacion para la internacionalizacion no
depende exclusivamente del tamafio de la empresa, sino de su capacidad para planificar
estratégicamente, adaptarse a las exigencias del mercado y aprovechar las oportunidades de
capacitacion disponibles. En este contexto, aquellas empresas que desarrollan una vision de
largo plazo y fortalecen continuamente sus capacidades organizacionales presentan mayores

posibilidades de acceder con éxito a mercados internacionales.

Desde una perspectiva académica, los resultados obtenidos coinciden con los
planteamientos desarrollados en el marco teérico de la investigacion, donde se establece que
la internacionalizacion constituye un proceso progresivo que exige preparacion antes de

ejecutar actividades de exportacion. En consecuencia, los hallazgos de esta investigacion
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confirman que las mipymes de Ibarra no requieren tinicamente incentivos para exportar, sino
también estrategias orientadas al fortalecimiento de sus capacidades administrativas,

comerciales y técnicas.

En sintesis, el primer objetivo especifico permitié determinar que las mipymes del
canton Ibarra poseen condiciones favorables para iniciar procesos de internacionalizacion
hacia el mercado latinoamericano; sin embargo, el estudio demuestra que ain es necesario
fortalecer aspectos relacionados con la capacitacion, la planificacion estratégica, el
conocimiento de los mercados internacionales y el acceso a informacion especializada. Estos
elementos constituyen la base sobre la cual las empresas podran desarrollar procesos de
exportacion mas competitivos, sostenibles y acordes con las exigencias del entorno

internacional.

4.2.3. Discusion del segundo objetivo especifico, determinar las principales
barreras que enfrentan las mipymes de Ibarra para ingresar a mercados

internacionales.

El segundo objetivo especifico de la investigacion tuvo como proposito determinar las
principales barreras que enfrentan las mipymes de la ciudad de Ibarra en su proceso de
internacionalizacién hacia el mercado latinoamericano. A partir del analisis de las 364
encuestas aplicadas y de las entrevistas realizadas a especialistas del Ministerio de
Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, fue posible establecer que las
limitaciones identificadas no responden a una unica causa, sino a un conjunto de factores
internos y externos que condicionan la capacidad de las empresas para acceder a mercados

internacionales.

Uno de los principales hallazgos evidencio que el desconocimiento de los procesos de

exportacion constituye una de las barreras mas significativas para las mipymes del canton
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Ibarra. A pesar de que los empresarios muestran interés por comercializar sus productos en
otros paises, muchos reconocen que no cuentan con los conocimientos suficientes sobre
procedimientos aduaneros, documentacion requerida, normas técnicas, requisitos de acceso a
mercados y acuerdos comerciales. Esta situacion demuestra que el proceso de
internacionalizacién contintia siendo percibido como un desafio complejo, especialmente

para empresas que no poseen experiencia previa en comercio exterior.

Este resultado fue respaldado por las entrevistas realizadas al Mgs. Oscar Ruano y al
Mgs. Diego Coérdova, quienes coincidieron en sefalar que gran parte de las empresas que
buscan apoyo institucional presentan dificultades relacionadas con el manejo de los aspectos
técnicos de la exportacion. Desde la perspectiva de los especialistas, la falta de informacion y
de capacitacion representa uno de los principales factores que limita el desarrollo exportador
de las mipymes, incluso cuando estas cuentan con productos de buena calidad y con

posibilidades reales de competir en mercados latinoamericanos.

Otra barrera identificada durante la investigacion corresponde al acceso al
financiamiento. Los resultados obtenidos reflejan que muchas empresas consideran que la
disponibilidad de recursos econdémicos influye directamente en su capacidad para
internacionalizarse. Este hallazgo permite comprender que la exportacion requiere
inversiones adicionales destinadas al mejoramiento de procesos productivos, adecuacion de
empaques, certificaciones de calidad, promocion comercial, participacion en ruedas de
negocios y cumplimiento de requisitos especificos exigidos por compradores internacionales.
En consecuencia, cuando las empresas no cuentan con suficientes recursos financieros, su

capacidad para aprovechar oportunidades comerciales se reduce considerablemente.

De igual manera, los costos logisticos fueron identificados como un aspecto que

genera preocupacion entre los empresarios. La movilizacion internacional de mercancias
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implica asumir gastos relacionados con transporte, almacenamiento, seguros, tramites
aduaneros y distribucion, elementos que pueden representar una carga importante para
empresas de menor tamafio. Sin embargo, el analisis conjunto de las encuestas y las
entrevistas permitié identificar que esta barrera puede disminuir cuando existe una adecuada
planificacion logistica y cuando las empresas desarrollan alianzas estratégicas que les

permitan optimizar costos durante sus operaciones de exportacion.

La investigacion también evidencidé que la limitada generacion de contactos
comerciales internacionales representa una dificultad para las mipymes de Ibarra. Muchas
empresas aun concentran sus actividades comerciales exclusivamente en el mercado nacional,
situacion que reduce las posibilidades de establecer relaciones con potenciales compradores
extranjeros. En este contexto, la participacion en ferias internacionales, ruedas de negocios,
plataformas digitales y programas de promocion comercial adquiere una importancia
significativa, ya que estos espacios facilitan la creacion de redes empresariales y el acceso a

nuevas oportunidades de negocio.

Otro aspecto que merece discusion es que las barreras identificadas durante Ila
investigacion no deben entenderse como obstaculos permanentes, sino como factores que
pueden ser superados mediante procesos de fortalecimiento empresarial. Las entrevistas
permitieron evidenciar que las instituciones publicas cuentan con programas de capacitacion,
asistencia técnica y acompafiamiento para empresas interesadas en exportar; sin embargo, los
resultados de las encuestas muestran que todavia existe un conocimiento limitado sobre estos
servicios. Esta situacion pone de manifiesto la necesidad de fortalecer la articulacion entre el
sector publico y el sector empresarial para lograr que un mayor nimero de mipymes

aproveche los mecanismos de apoyo existentes.
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Asimismo, la investigacion permitid identificar que muchas de las barreras
encontradas guardan una estrecha relacion con la estructura empresarial del cantén Ibarra.
Considerando que la poblacion analizada corresponde a aproximadamente 6.700 mipymes,
predominando las microempresas, resulta comprensible que varias organizaciones enfrenten
restricciones relacionadas con personal especializado, capacidad financiera y planificacion
estratégica. Estas caracteristicas hacen que el proceso de internacionalizacidon requiera un
acompafiamiento progresivo que permita fortalecer primero la gestion interna de las empresas

antes de ampliar sus operaciones hacia mercados internacionales.

Desde una perspectiva mas amplia, los resultados obtenidos permiten interpretar que
las barreras identificadas no solamente afectan la posibilidad de exportar, sino también la
competitividad general de las empresas. Aspectos como la falta de capacitacion, el acceso
limitado a informacion estratégica, las restricciones financieras y el desconocimiento de
herramientas de comercio exterior repercuten directamente en la capacidad de innovacion,
adaptacion y crecimiento de las mipymes. Por esta razon, superar estas limitaciones no solo
favoreceria la internacionalizacion, sino que también contribuiria al fortalecimiento del tejido

empresarial del canton Ibarra.

Los hallazgos alcanzados durante esta investigacion coinciden con los planteamientos
desarrollados en el marco teodrico, donde se sostiene que las principales barreras para la
internacionalizacion de las mipymes suelen originarse en factores internos, relacionados con
la gestion empresarial, el acceso a recursos y el conocimiento del comercio internacional,
antes que en las condiciones del mercado externo. En este sentido, los resultados obtenidos
confirman que las dificultades identificadas en las empresas ibarrefias responden a una
realidad comin observada en numerosas economias emergentes, donde las mipymes poseen
un importante potencial exportador, pero requieren fortalecer sus capacidades

organizacionales para competir exitosamente.
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En conclusion, el segundo objetivo especifico permitioé determinar que las principales
barreras que enfrentan las mipymes de la ciudad de Ibarra estan relacionadas con el
desconocimiento de los procesos de exportacion, las limitaciones de financiamiento, los
costos logisticos y la escasa generacion de contactos comerciales internacionales. No
obstante, el analisis realizado demuestra que estas dificultades pueden reducirse mediante
estrategias de capacitacion, planificacion, asistencia técnica y una mayor vinculacion con las
instituciones encargadas de promover el comercio exterior. En consecuencia, la investigacion
evidencia que el fortalecimiento de estas areas constituye un paso indispensable para que las
mipymes puedan consolidar procesos de internacionalizacion sostenibles dentro del mercado

latinoamericano.

4.2.4. Discusion del tercer objetivo especifico

El analisis desarrollado permiti6 comprender que las oportunidades de
internacionalizacion para las mipymes de Ibarra no dependen unicamente de la existencia de
mercados interesados en sus productos, sino también de la capacidad que tengan las empresas
para responder a las exigencias del entorno internacional. En este sentido, el mercado
latinoamericano representa una alternativa estratégica para iniciar procesos de expansion
debido a la cercania geografica, las similitudes culturales y los acuerdos comerciales que

mantienen los paises de la region con Ecuador.

Uno de los aspectos mas relevantes es que los empresarios muestran una percepcion
favorable respecto a la posibilidad de comercializar sus productos fuera del pais. Este interés
demuestra que existe una vision empresarial cada vez mas orientada al crecimiento y a la
busqueda de nuevos espacios comerciales. Sin embargo, aprovechar estas oportunidades
exige un cambio en la manera en que muchas mipymes gestionan sus actividades, dejando de
enfocarse Unicamente en la produccion para incorporar procesos permanentes de

planificacion, innovacion e investigacion de mercados.
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Los resultados también permiten inferir que la competitividad de las mipymes de
Ibarra no radica exclusivamente en ofrecer precios bajos, sino en atributos como la calidad, la
identidad de sus productos y la capacidad de adaptarse a las necesidades del consumidor.
Estas caracteristicas constituyen ventajas importantes dentro del mercado latinoamericano,
donde existe una creciente demanda por productos diferenciados y con valor agregado. No
obstante, dichas fortalezas solo podran convertirse en oportunidades reales si las empresas
logran consolidar procesos productivos estables que les permitan responder de forma

continua a la demanda internacional.

Un aspecto que merece especial atencion es el papel que desempefian las herramientas
digitales dentro de los procesos de internacionalizacion. Actualmente, las plataformas
digitales permiten que incluso empresas de menor tamafio puedan promocionar sus
productos, establecer contacto con potenciales compradores y acceder a informacion
comercial sin necesidad de realizar grandes inversiones. Esto representa una oportunidad
especialmente importante para las mipymes de Ibarra, ya que reduce algunas de las
limitaciones tradicionalmente asociadas con la expansion hacia mercados extranjeros y

facilita el posicionamiento de sus productos en escenarios internacionales.

De igual forma, el estudio evidencia que el apoyo institucional constituye una
oportunidad que aun no ha sido aprovechada en toda su dimension. Las entrevistas realizadas
muestran que existen programas de capacitacion, asesoria técnica y acompafiamiento para
empresas con potencial exportador; sin embargo, muchas mipymes todavia desconocen estos
servicios o no participan activamente en ellos. Esto sugiere que fortalecer la relacion entre el
sector empresarial y las instituciones publicas podria incrementar significativamente las

posibilidades de éxito de futuros procesos de internacionalizacion.



76

Otro elemento importante es que las oportunidades identificadas no deben analizarse
de forma aislada, sino como parte de una estrategia integral de desarrollo empresarial.
Exportar implica asumir nuevos desafios relacionados con la productividad, la innovacion, el
cumplimiento de estandares internacionales y la mejora continua. Por ello, aquellas empresas
que decidan prepararse con anticipacion estaran en mejores condiciones para consolidarse en

mercados internacionales y generar ventajas competitivas sostenibles.

En conjunto, los resultados permiten concluir que las oportunidades para
internacionalizar a las mipymes de Ibarra son reales y alcanzables. La ubicacion geografica
del Ecuador, los acuerdos comerciales vigentes, la calidad de los productos locales y el
creciente interés de los empresarios por expandir sus negocios constituyen condiciones
favorables para iniciar este proceso. No obstante, el verdadero aprovechamiento de estas
oportunidades dependera de la capacidad de las empresas para transformar sus fortalezas en
estrategias concretas que les permitan competir con éxito en el mercado latinoamericano.
Desde esta perspectiva, la propuesta de internacionalizacion planteada en la presente
investigacion adquiere relevancia al ofrecer una guia practica que responde a las necesidades
identificadas durante el estudio y contribuye a reducir la brecha existente entre el potencial

exportador de las mipymes y su participacion efectiva en el comercio internacional.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1.  Conclusiones

La investigacion permiti6 identificar que las mipymes de la ciudad de Ibarra presentan
un nivel de preparacion intermedio para iniciar procesos de internacionalizacion. Aunque
existe interés por acceder a mercados internacionales y muchas empresas cuentan con
productos competitivos, todavia persisten debilidades relacionadas con la planificacion
estratégica, el conocimiento de los procedimientos de exportacion y el fortalecimiento de
capacidades técnicas. Esto demuestra que aun es necesario desarrollar acciones que preparen

a las empresas para competir en un entorno internacional.

Se determind que las principales barreras que enfrentan las mipymes para ingresar a
mercados internacionales son el limitado acceso al financiamiento, el desconocimiento de los
requisitos y procesos de exportacion, los costos logisticos y la escasa informacion sobre
oportunidades comerciales. Tanto las encuestas como las entrevistas evidenciaron que estas
dificultades reducen la capacidad de las empresas para responder a las exigencias de los

compradores internacionales y limitan su crecimiento fuera del mercado nacional.

El estudio permiti6 analizar que existen oportunidades reales para que las mipymes de
Ibarra se expandan hacia el mercado latinoamericano, principalmente por la calidad y
diversidad de sus productos, la cercania geografica con paises como Colombia, Pert y Chile,
y los acuerdos comerciales vigentes. No obstante, el aprovechamiento de estas oportunidades
dependera de la implementacion de estrategias de internacionalizacion que fortalezcan la

competitividad empresarial y faciliten una insercion sostenible en nuevos mercados.
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5.2. Recomendaciones

Implementar el plan de internacionalizacion propuesto en esta investigacion,
adaptandolo a las caracteristicas de cada mipyme, con el proposito de fortalecer la

planificacion estratégica y mejorar su capacidad para ingresar a mercados latinoamericanos.

Fortalecer los programas de capacitacion en comercio exterior, inteligencia comercial,
logistica internacional y requisitos de exportacion, de manera que los empresarios adquieran

los conocimientos necesarios para reducir las barreras identificadas durante la investigacion.

Promover mecanismos de financiamiento dirigidos especificamente a las mipymes
con potencial exportador, permitiendo que puedan invertir en certificaciones, innovacion,
mejora de procesos productivos y adecuacion de sus productos a las exigencias de los

mercados internacionales.

Fomentar la cooperacion entre las mipymes, el Ministerio de Produccion, las
universidades y demas instituciones vinculadas al comercio exterior, con el fin de facilitar el
acceso a asistencia técnica, informacion de mercados, programas de promocion comercial y

oportunidades de internacionalizacion.

Incentivar a las mipymes a realizar estudios de mercado antes de iniciar procesos de
exportacion, para identificar la demanda, las caracteristicas de los consumidores, la
competencia y los requisitos especificos de cada pais, favoreciendo asi una

internacionalizacion planificada y con mayores probabilidades de éxito.
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ANEXOS
a. Encuesta
1. (Qué tipo de empresa representa?
a) Microempresa
b) Pequefia empresa
¢) Mediana empresa

1. ;Qué tipo de empresa representa?

¢) Mediana empresa
9.6%

a) Microempresa
659%

2. (A qué sector pertenece su empresa?
a) Comercio

b) Manufactura

¢) Servicios

d) Agroindustria

b) Pequeiia empresa

24.5%
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2. (A qué sector pertenece su empresa?

d) Agroindustria
13.7%
¢) Servicios
28.8%
b) Manufactura #) Cometi
14.6% sEme
3. ;Cuantos aiios tiene funcionando su empresa?
a) Menos de 1 afio
b) 1 a 3 afios
c) 4 a7 afios
d) Mas de 7 afios
3. (Cuantos afios tiene funcionando su empresa?
a) Menos de 1 afio
Fha b) 1 a 3 afios
23.9%
d) Mis de 7 afios
343%
c) 4 a7 afios
272%

4. ;Cémo considera la situacion de crecimiento de su empresa?
a) Estable, con poco crecimiento

b) Crecimiento moderado

¢) Crecimiento acelerado
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d) Expansion constante y consolidada
4. ;Cémo considera actualmente la situacién de crecimiento de su empresa?

¢) Crecimi
19.0%

a) Estable, con poco

33.0%

3 Expansi y consolidad
47%

b) Crecimi
43.4%

5. ¢Qué tan preparado considera que esta su negocio para vender productos o servicios
fuera del Ecuador?

a) Nada preparado

b) Poco preparado

¢) Moderadamente preparado

d) Muy preparado

5. ¢Qué tan preparado considera que estd su negocio para vender productos
o servicios fuera del Ecuador?

d) Muy preparado
3.8%

a) Nada preparado
17.6%

c) Moderadamente preparado
33.8%

b) Poco preparado
44 8%

6. ;Cual ha sido la principal prioridad de crecimiento de su empresa durante los
ultimos tres afios?
a) Insuficiente para una mayor demanda



b) Adecuada unicamente para el mercado local
¢) Con capacidad de crecimiento moderado
d) Con capacidad suficiente para expandirse

6. ;Cual ha sido la principal prioridad de crecimiento de su empresa durante los dltimos tres afios?

d) Con i i para

d 113%

a) i para una mayor dt
15.4%

c) Con it de

30.8%

b) Ad da tini para el mercado local
42.6%

7. ¢(Qué tan frecuente es el uso de herramientas digitales para promocionar o
comercializar sus productos?

a) Nunca

b) Ocasionalmente

c¢) Frecuentemente

d) De manera permanente

7. {Qué tan frecuente es el uso de herramientas digitales para
promocionar o comercializar sus productos?

b) Ocasionalmente
17.0%
c) Frecuentemente
37.1%
a) Nunca
12.1%

d) De manera permanente
33.8%

8. ¢Cual de los siguientes aspectos considera que diferencia mas a su empresa de la
competencia?

a) Calidad

b) Precio

¢) Innovacion
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d) Servicio al cliente

8. (Cudl de los siguientes aspectos considera que diferencia més a
su empresa de la competencia?

b) Precio
17.0%

a) Calidad
37.1%

d) Servicio al cliente
352%

¢) Innovacion
10.7%

9. Si recibiera una oportunidad de negocio desde otro pais, ;qué tan preparada estaria
su empresa para responder?

a) No podria atenderla

b) Tendria muchas dificultades

c) Podria atenderla con algunos ajustes

d) Estaria preparada para aprovecharla

9. Si recibiera una oportunidad de negocio desde otro pais, ;qué tan preparada
estaria su empresa para responder?

a) No podria atenderla
102%

d) Estaria preparada para aprovecharla
16.8%

b) Tendria muchas dificultades
28.8%

c) Podria atenderla con algunos ajustes
44.2%

10. ;Qué tan importante considera la expansion internacional para el futuro de su
empresa?

a) Nada importante

b) Poco importante

c¢) Importante

d) Muy importante



10. ;Qué tan importante considera la expansién internacional para el
futuro de su empresa?

b) Poco importante
14.8%

a) Nada importante
3.6%

d) Muy importante
48.9%

c) Importante
32.7%

11. ;Cual considera que es la principal dificultad para exportar?
a) Falta de financiamiento

b) Desconocimiento de procesos

¢) Costos logisticos

d) Falta de contactos internacionales

11. ;Cudl considera que es la principal dificultad para exportar?

d) Falta de contactos internacionales
8.5%

c) Costos logisticos
28.0%

b) Desconocimiento de procesos
37.9%

a) Falta de financiamiento
25.5%

12. ;Cual cree que seria el impacto de internacionalizar su empresa?
a) Bajo

b) Moderado

c) Alto

d) Muy alto
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12. ;Cudl cree que seria el impacto de internacionalizar su empresa?

d) Muy alto
32.1%
¢) Alto
43.7%
) b) Moderado
a) Bajo T98%
4.4% :

13. ;Qué tan accesible considera que es actualmente la informacion sobre
oportunidades comerciales internacionales?

a) Nada accesible

b) Poco accesible

c) Accesible

d) Muy accesible

13. ;Qué tan accesible considera que es actualmente la informacién sobre
oportunidades comerciales internacionales?

d) Muy accesible
10.4%

a) Nada accesible
11.8%

b) Poco accesible
46.4%

c) Accesible
313%

14. ; Cual cree que es la principal ventaja de las empresas de Ecuador para ingresar a
mercados extranjeros?

a) Calidad de los productos

b) Ubicacion geografica estratégica

¢) Diversidad productiva

d) Talento humano
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14. ;Cudl considera que es la principal ventaja que tienen las empresas de
Ecuador para ingresar a mercados extranjeros?

d) Talento humano
154%

a) Calidad de los productos
51.9%

c¢) Diversidad productiva
23.6%

b) Ubicacién geogréfica estratégica
9.1%

15. ;Qué mercado considera que ofrece mayores oportunidades para las empresas de
Ibarra?
a) Colombia
b) Pera
c) Chile
d) Otros paises de América Latina

%If' LQ}ué mercado considera que ofrece mayores oportunidades para las empresas de

arra’?

b) Pert
12.4%

d) Otros paises de América Latina
17.9%

c) Chile
11.5%

a) Colombia
58.2%

b. Entrevistas realizadas

Feria con mipymes de Ibarra y el director zonal del ministerio de produccion, comercio

exterior e inversiones

89



90




