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RESUMEN 

 

Los startups juegan un papel fundamental en la economía global, especialmente, 

en mercados emergentes donde su capacidad de innovación y adaptación puede 

impulsar el crecimiento económico. Por este motivo, la investigación tiene como 

objetivo proponer estrategias de internacionalización para startups en mercados 

que se encuentran en crecimiento, lo cual permite evaluar las características y 

oportunidades que estos mercados ofrecen a estas organizaciones emergentes.  

 

Para dar respuesta al objetivo general planteado, se emplea una investigación 

descriptiva-explicativa con un enfoque mixto, pues ello, facilita combinar el análisis 

profundo de los criterios de autores consultados con la medición de datos 

estadísticos, considerándose los métodos teóricos y metodológicos adecuados 

para este tipo de estudio. Esta pesquisa, también considera aspectos económicos 

y culturales de los mercados emergentes para determinar cómo influyen en el futuro 

desarrollo de estrategias de expansión.  Los resultados permiten decidir cuáles son 

las estrategias más efectivas para que los startups, puedan internacionalizarse con 

éxito en dichos mercados.  

 

Palabras clave: startups, estrategias, mercados emergentes, internacionalización. 
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ABSTRACT 

 

Startups play a fundamental role in the global economy, especially in emerging 

markets where their ability to innovate and adapt can drive economic growth. For 

this reason, the research aims to propose internationalization strategies for startups 

in markets that are growing, which allows evaluating the characteristics and 

opportunities that these markets offer to these emerging organizations.  

 

To respond to the general objective proposed, descriptive-explanatory research with 

a mixed approach is used, since this facilitates combining the in-depth analysis of 

the criteria of the authors consulted with the measurement of statistical data, 

considering the appropriate theoretical and methodological methods for this type of 

study. This research also considers economic and cultural aspects of emerging 

markets to determine how they influence the future development of expansion 

strategies.  The results allow us to decide which are the most effective strategies for 

startups to successfully internationalize in these markets.  

 

Keywords: startups, strategies, emerging markets, internationalization. 
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INTRODUCCIÓN 

 

En el mundo globalizado los startups han sobresalido como pilares fundamentales 

para el desarrollo económico y la innovación en varias regiones. Estas empresas 

en crecimiento han logrado obtener un avance significativo con apoyo de la 

tecnología convirtiéndose en instituciones más competitivas y generan mayor 

oportunidad de empleos en el mercado. No obstante, para mantenerse en esta 

tendencia y alcanzar un impacto mayor, la internacionalización ha llegado a ser un 

eslabón estratégico, con lo cual, permite a los startups acceder a nuevos mercados, 

aprovechar economías de escala y ampliar riesgos.  

 

Por consiguiente, es importante mencionar que los mercados emergentes son 

países que todavía se encuentra en desarrollo, pero que sobresalen por su 

crecimiento acelerad. Su economía y tecnología están en proceso de 

transformación y cada vez se integran más al comercio mundial. Además, estas 

economías de rápido crecimiento se encuentran en un punto medio porque aún 

presentan riesgos legales, políticos e institucionales pero su dinamismo los 

convierte en un destino atractivo para los startups. 

  

Es preciso indicar por otro lado, que los startups en mercados emergentes 

enfrentan obstáculos para expandirse internacionalmente, debido a la falta de 

preparación y recursos para adaptarse a las características políticas, económicas, 

sociales, tecnológicas, ecológicas y legales de mercados internacionales. Es por 

ello, que la carencia de conocimiento y capacidad limita su acceso a nuevas 

oportunidades de crecimiento y les impide competir eficazmente en el mercado 

global, lo que dificulta su integración a nivel internacional.  

 

Por tal motivo, se plantea como problema científico: ¿Cómo pueden los startups en 

mercados emergentes superar las dificultades que limitan su capacidad para 

expandirse a mercados internacionales? En respuesta a este problema, se 

considera que la propuesta de estrategias de internacionalización de los startups 

en los mercados emergentes contribuye a la superación de las dificultades que 

limita su expansión global.  
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En función de los descrito, la investigación tiene como objetivo general proponer 

estrategias de internacionalización para startups en mercados emergentes que se 

encuentran en crecimiento. En este sentido, se plantea los siguientes objetivos 

específicos:  

 

1. Fundamentar teóricamente las estrategias de internacionalización de los 

startups para su expansión en mercados emergentes.  

2. Caracterizar los desafíos que enfrentan los startups para su proceso de 

internacionalización en mercados emergentes.  

3. Identificar los componentes de estrategias de internacionalización para que los 

startups superen las dificultades en mercados emergentes. 

 

Ante lo expuesto, se emplea una investigación descriptiva-explicativa con un 

enfoque mixto, pues ello, facilita el análisis para la propuesta a partir de los criterios 

de autores consultados, considerándose los métodos teóricos y metodológicos 

adecuados para este tipo de estudio. Por consiguiente, los resultados permiten 

decidir cuáles son las estrategias más efectivas para que los startups, puedan 

internacionalizarse con éxito en dichos mercados emergentes. 
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CAPÍTULO I. ESTADO DEL ARTE Y LA PRÁCTICA 

 

1.1. Factores que influyen en la internacionalización de startups en mercados 

competitivos 

 

La internacionalización es el proceso mediante el cual una organización empieza a 

vender sus productos o servicios en otros países para competir en mercados 

extranjeros. Este proceso implica una serie de decisiones estratégicas, donde se 

necesita identificar en qué países el producto tiene oportunidades e incluso si ese 

modelo de negocio podría adaptarse a las condiciones del nuevo entorno, aunque 

presenta ciertos desafíos culturales, económicos y legales (Gammeltoft & Cuervo, 

2021). En los startups esto es más desafiante debido a que muestran una estructura 

pequeña con limitaciones en los recursos, lo que obliga a que se adapten a estos 

cambios y a que se vuelvan más flexibles.  

 

En consecuencia, se mencionan algunos factores que influencian en la 

internacionalización de empresas, con la intención de consolidarse en un mercado 

cada vez más competitivo.  

 

Capacidad de innovación 

 

De este modo, la capacidad de innovación hace referencia a la habilidad de mejorar 

algún producto, negocio o servicio ya existente, con el propósito de generar valor y 

de responder las nuevas necesidades del mercado. Desde la perspectiva 

empresarial, innovar conlleva transformar ideas para crear soluciones que sirvan 

como una estrategia de competitividad y sostenibilidad de la organización. Esta 

habilidad es esencial para una rápida expansión de los startups, puesto que, les 

permite responder con agilidad ante los cambios del mercado, diferenciarse de la 

competencia, aprovechar oportunidades internacionales y no quedarse estancado 

en un mismo producto (Tidd, 2024). 

 

En este contexto, para Kantis et al. (2023) los startups tienen una ventaja en 

relación con las compañías consolidadas debido a su capacidad de innovar 
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rápidamente, puesto que logran adaptarse a los cambios del entorno y establecer 

una estructura más flexible y ágil, lo cual permite que logren ingresar a otros 

mercados internacionales en menos tiempo en comparación con las grandes 

corporaciones. Actualmente, en la era digital los startups no necesitan abrir una 

infraestructura física en otros países, sino que se favorecen del comercio 

electrónico y de otras plataformas digitales para poder ofertar sus productos 

(Sannegadu, Batra, & Mehta, 2023). 

 

El modelo de Uppsala indica cómo una empresa se internacionaliza paso a paso 

sin tener que lanzarse de inmediato a mercados lejanos. De acuerdo con Dwivedi 

et al. (2021) los startups no suelen irse a mercados complejos y distantes, sino que 

optan por países más cercanos para poder reducir los riesgos y saber cómo 

funciona su modelo en el exterior.  

 

Estrategias de entrada al mercado 

 

Respecto a las estrategias de entrada al mercado se constituye un componente 

central en el proceso de la internacionalización, implican la selección nuevas formas 

de expansión para establecer su empresa en un entorno internacional. Este 

proceso requiere ser evaluado para determinar la disposición de las organizaciones 

para enfrentar riesgos operativos regulatorios y culturales. En este sentido, estos 

enfoques no se conciben únicamente como un mecanismo operativo, sino como un 

objetivo internacional de la empresa , principalmente su meta es construir 

relaciones estables y sostenibles (Ramírez, Procel, & Solórzano, 2023).  

 

A continuación, para comprender mejor como los startups abordan el proceso de 

expansión internacional, el siguiente cuadro resume las principales estrategias 

utilizadas. 
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Tabla 1. Tipos de Internacionalización de startups 

Tipo de 
Internacionalización 

Descripción Ejemplo 

Internacionalización 
Progresiva 

Los startups inicialmente se expenden a 
mercados cercanos geográfica y culturalmente 
y cuando ganan experiencia, amplían su 
presencia hacia otros países más lejanos. 

Modelo Uppsala, 
internacionalización 
en fases. 

Internacionalización 
digital 

Utilización de comercio electrónico y otras 
plataformas digitales para la expansión de los 
startups sin necesidad de abrir una sucursal en 
otro país. 

Plataforma Alibaba, 
venta de productos 
sin presencia física. 

Internacionalización 
acelerada 

Busca la expansión a mercados internacionales 
de forma rápida. Los startups toman decisiones 
rápidas para aprovechar oportunidades 
globales. 

Startups 
tecnológicos, como 
Airbnb 

Internacionalización 
por alianzas 

Formación de alianzas estratégicas con 
empresas locales en el mercado internacional, 
facilita superar barreras de entrada. Las 
alianzas en mercados extranjeros facilitan la 
expansión. 

Starbucks y PepsiCo, 
la expansión de su 
producto a varios 
países. 

Internacionalización 
por franquicias 

Es una forma de reproducir un modelo de 
negocio de forma rápida, a través del uso de la 
misma marca y servicio. La franquicia es una 
estrategia efectiva si se busca escalar de forma 
inmediata. 

McDonald’s, 
franquicias que 
replican este modelo 
de negocio 

Internacionalización 
por licencias 

El startup concede su producto o marca a una 
empresa extranjera a cambio de tarifas o 
regalías. Las licencias permiten que los startups 
se expandan sin un mayor riesgo financiero. 

Microsoft, brindan 
licencias de software 
para varios mercados 
internacionales. 

Internacionalización 
mediante Joint 
Ventures 

El startup se asocia con una empresa local del 
mercado extranjero para crear una empresa, lo 
que permite compartir recursos, conocimientos 
y responsabilidad. Las joint ventures son una 
forma eficaz de ingresar a mercados 
complicados. 

Sonny Ericsson, la 
colaboración para 
producir teléfonos 
móviles en mercados 
globales 

Fuente: modificado a partir de Lüdeke (2020), Savey et al. (2020) y Cahen (2019) 

 

Financiación 

 

Asimismo, el financiamiento es un factor importante en la internacionalización de 

los startups, puesto que, permite la cobertura de costos asociados como 

investigación de mercados, adaptación de productos o establecimientos de 

operación en el exterior. De acuerdo con, Villa (2025) las empresas de nueva 

creación que aspiran a la expansión global requieren de acceso a capital para 

aprovechar las oportunidades desde sus etapas de creación, lo que pone de relieve 

la importancia de la asistencia financiera externa como venture capital.  

 

Al expandirse a otros mercados las empresas buscan hacer inversiones en áreas 

como investigación y desarrollo, marketing y en regulaciones locales. Para poder 
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lograrlo estas organizaciones acuden a diferentes fuentes de financiamiento 

internacional que en este caso son los fondos de inversión, business angels, o 

incluso ayuda por parte del gobierno para innovar, todo esto lo realizan con el 

objetivo de evitar limitaciones en liquidez y para lograr una escala en operaciones 

rápidamente (Skalicka, Zinecker, Balcerzak, & Pietrzak, 2023). 

 

Orientación emprendedora 

 

Otro de los factores que influyen es la orientación emprendedora, puesto que estas 

empresas tienden a ser proactivas, es decir, siempre se adelantan a los cambios 

del mercado y quieren innovar constantemente. Gracias a esto logran anticiparse a 

las necesidades de los clientes y a crear propuestas de valor que son útiles para 

competir en otros países. Además, el papel de liderazgo con visión global ayuda a 

fomentar un aprendizaje continuo de la cultura y una rápida toma de decisiones 

frente a la incertidumbre (Hernández, Mora, & Leiva, 2022). 

 

En base a los emprendimientos, Ecuador mantiene una dominante actividad 

emprendedora. En función del informe GEM Ecuador (2025), la población adulta 

participa con un 21,09% en emprendimientos nacientes, en cambio el 13,33% de la 

población desarrolla nuevos negocios. Del mismo modo, el 37,73% de las personas 

consideran emprender en años futuros, lo que señala que existe un entrono 

dinámico. No obstante, se refleja un 13,51% de cierre de negocios, a causa de la 

rentabilidad, falta de financiamiento y problemas personales, lo que evidencia 

dificultades de mantener un negocio a largo plazo (Espinosa et al., 2025).  

 

Estudio del mercado objetivo  

 

Asimismo, cuando una empresa quiere vender sus productos en otros países, le 

corresponde realizar es una investigación de mercado y con esa información la 

empresa adaptar las 4p del marketing (producto, precio, plaza y promoción) para 

que encajen con los gustos de los consumidores. Por otro lado, si una marca 

mantiene su estilo e imagen de la empresa clara y al momento de contar su historia 

los clientes la recuerdan y confían en ella, va permitir aumentar el reconocimiento 
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de la marca en otros países y la lealtad (Soledispa, Moran, & Peña, 2021). Cabe 

destacar que cuando un startup tiene conexiones con socios locales, distribuidores 

y clientes de otros países, va a permitir a la empresa a obtener nueva información 

del mercado. 

 

Adaptabilidad cultural y organizacional  

 

Con respecto a la adaptabilidad cultural y organizacional, la distancia entre países 

no solo se mide en kilómetros, sino también en aspectos culturales, legales y en 

maneras de realizar un negocio. Estas diferencias generan un grado de 

complicación en la internacionalización y un incremento en los costos (Bravo, 

2024). Por ello, antes de expandirse a otros países es importante realizar un 

análisis sobre estas barreras culturales para entender si pudieran afectar al modelo 

de negocio y si este fuera el caso es importante que se establezcan estrategias.  

 

Barreras regulatorias  

 

Las organizaciones que buscan expandirse a países extranjeros se van a enfrentar 

con barreras regulatorias que en este caso son los aranceles, que son impuestos a 

productos importados, requisitos de homologación técnica que son estándares de 

calidad que los productos están obligados a cumplir. Estos factores influyen en el 

incremento del costo de entrada de la mercancía (Jiménez, 2025). Por otra parte, 

existen ventajas para la expansión, por ejemplo, los acuerdos comerciales 

bilaterales o multilaterales y los programas de apoyo gubernamental, como los 

fondos de innovación y las aceleradoras.  

 

1.2. Origen y evolución del mercado y su incidencia en las organizaciones  

 

El mercado tiene su origen en el año 3,000 a. C., en civilizaciones como la 

mesopotámica y la egipcia, donde empezó como un espacio físico que se dedicaba 

al intercambio de bienes. No obstante, fue entre los siglos V y IV a. C., en la Grecia 

clásica, que la palabra mercado era conocida como ágora, y en la antigua Roma 

era conocida como forum, donde este lugar funcionaba no sólo como un punto de 
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intercambio de productos, sino como un espacio para la vida social y política 

(Economou, Kyriazis, & Kyriazis, 2021). Además, el mercado servía para satisfacer 

las necesidades básicas de las personas, debido al intercambio de bienes entre sí, 

conocido como trueque.  

 

Durante mucho tiempo, aproximadamente a final de la Edad Media, entre el año 

3.000 a. C. y el siglo XV d. C., el mercado no tenía la independencia y mucho menos 

la libertad de la época actual. Debido a que, se encontraba controlado por las leyes 

que eran impuestas por la sociedad, la religión o por los señores feudales que en 

ese tiempo eran las personas que más poder económico, político y social tenían en 

ese tiempo.  

 

En este contexto, en el siglo XIX apareció un mercado completamente diferente 

donde la producción, el trabajo y los precios eran determinados en base a la 

interacción entre la oferta y la demanda. Mientras que, el mercado en la antigüedad 

se manejaba de una manera distinta e independiente, debido a la rigurosidad de 

las leyes impuestas por las costumbres y por la sociedad (Hollenstein, 2021).  

 

Sin embargo, existió una transformación en el comercio por efecto de la revolución 

industrial que se desarrolló principalmente entre los años 1760 y 1840 y al 

crecimiento del capitalismo moderno, que surgió entre los siglos XVIII y XIX, donde 

se permitió que el mercado marque un distanciamiento de la sociedad y así lograra 

trabajar por sí solo. Por otro lado, los mercados ya existían antiguamente, pero fue 

recién en la edad moderna su consolidación como un sistema principal para 

organizar la economía (Economou et al., 2021).  

 

En el transcurso de la Edad Media entre los siglos V y XV el comercio no presentaba 

las características de la actualidad, solo se daba en ferias cuyo control estaba a 

cargo de los gremios y las autoridades locales del momento. Sin embargo, todo 

cambió cuando se desarrollaron las grandes rutas comerciales, como, la ruta de la 

Seda, la del Mar Mediterráneo, y, además, de la expansión colonial de Europa en 

el siglo XV al XVIII; también, se menciona el comercio por mar entre continentes, 

esto beneficio a que el mercado se volviera más activo y rápido.  
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Evolución histórica del mercado 

 

De esta manera, el mercado logró evolucionar de ser un sistema limitado a un 

globalizado e interconectado. Además, uno de los grandes cambios fue la transición 

del trueque al uso de las monedas que surgió en Europa entre los siglos VIII y XII, 

esto ayudó a que el comercio sea más organizado; por otro lado, aparecieron los 

centros comerciales permanentes, estos aparecieron para dedicarse al comercio 

constante y en la construcción de relaciones económicas en crecimiento.  

 

Con los cambios que se realizaron en el comercio, las organizaciones tuvieron la 

necesidad de adaptarse a las exigencias de un entorno económico cada vez más 

complejo, esto conlleva a la alta gerencia a generar alternativas innovadoras para 

adaptarse a las situaciones del entorno (Orozco, 2020). 

 

A continuación, se presenta una síntesis de la evolución histórica del mercado, con 

sus principales características, formas de intercambio y su incidencia en las 

organizaciones a lo largo del tiempo.  

en las organizaciones. 

Tabla 2. Evolución histórica del mercado y su incidencia en las organizaciones 

Época / Periodo 
Características del 
Mercado 

Forma de 
Intercambio 

Impacto organizacional 

Civilizaciones 
Antiguas (3000 
a.C. – siglo V 
d.C.) 

Intercambio de bienes, 
era conocido como 
forum y ágora 

Trueque 
Economía informal y 
relaciones entre la 
sociedad. 

Edad Media 
(siglos V-XV) 

Señores feudales, 
gremios, ferias y control 
religioso 

Moneda limitada y 
controlada 

Mercado controlado y sin 
libertad, un comercio 
limitado. 

Edad Moderna 
(siglos XV- XVIII) 

Sistema para organizar 
la economía y rutas 
comerciales 

Comercio marítimo 
e internacional 

Mercantilismo, la creación 
de monopolios para tener 
el control económico 

Revolución 
Industrial (1760 – 
1840) 

Producción en masa 
gracias a la creación de 
máquinas, como la 
máquina de vapor. 

Dinero y contratos 
modernos 

Surgimiento de nuevas 
fábricas y jerarquías 

Siglo XX – XXI 
Globalización, 
mercados financieros 

Transacciones 
globales y digitales 

Innovación, adaptabilidad 
y estructuras complejas 

Fuente: elaboración propia 

 

Conforme la evolución del mercado, las organizaciones tenían la imperiosa 

necesidad de adaptarse a las transiciones para su correcto funcionamiento. 
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Además, desde el siglo XIX, con el crecimiento del capitalismo industrial, 

aparecieron las primeras grandes corporaciones, donde sus principales 

características se configuraban hacia una estructura jerárquica, una división del 

trabajo y una producción en masa (Orozco, 2020). 

 

A medida que transcurría el siglo XX, principalmente después de la Segunda 

Guerra Mundial, el comercio y los mercados tuvieron una gran expansión, debido a 

la apertura de las fronteras. Esta evolución fue posible gracias a los avances 

tecnológicos, el crecimiento constante y la automatización. En esta situación, las 

organizaciones siguieron una idea basada en el desarrollo, la eficiencia y las 

ganancias, es decir, buscaban crecer, gastar menos para producir más y generar 

un mayor valor competitivo para los directivos (García, 2020).  

 

Impacto de la globalización digital 

 

En el contexto de la década de 1980, la globalización se intensificó, es decir, los 

países empezaron a estar más conectados entre sí, la tecnológica, el comercio y la 

información pudieron cruzar fronteras con mayor facilidad. Por lo tanto, el mercado 

ya no se limitaba al ámbito local, sino que preferían adentrarse en el entorno global 

(Alkharafi & Alsabah, 2025).  

 

Con base en lo expuesto anteriormente, la internacionalización se concibe como un 

proceso mediante el cual las empresas expanden sus operaciones, productos y 

servicios más allá de los limites nacionales, con el objetivo de aprovechar nuevas 

oportunidades de mercados. De acuerdo con Merubia (2020), el proceso de 

expandirse a otros mercados implica que a las empresas les corresponde trabajar 

para adquirir conocimiento con el fin de adaptarse a los otros países.  
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Transformación del comercio y digitalización  

 

En las últimas décadas del siglo XX y las primeras del siglo XXI, existió el avance 

de las tecnologías de la información y la comunicación (TIC), que dio lugar a un 

nuevo tipo de mercado, llamado mercado digital. En este nuevo mercado, existieron 

plataformas como el comercio electrónico, bancos, pagos por internet, marketing 

digital y programas de análisis predictivo, que hoy en día, resultan una parte 

fundamental de la operación empresarial (Yaqub & Alsabban, 2023). 

 

Del mismo modo, la evolución del mercado ha incorporado nuevas medidas éticas, 

sociales y ambientales que las organizaciones requieren implementar en sus 

modelos de negocios. Como resultado de lo expuesto, varias personas prefieren 

comprar productos de marca que son responsables con el medio ambiente o que 

respetan los derechos laborales, por lo tanto, muchas empresas han tenido que 

cambiar sus objetivos tradicionales, para ahora incluir el bienestar social y 

ambiental (González, Montilla, & Regadera, 2020). 

 

Adicionalmente, la siguiente tabla presenta las principales visiones teóricas de la 

evolución del mercado y como estas han influido en el impacto de las 

organizaciones:  

 

Tabla 3. Visiones teóricas de la evolución del mercado y su impacto en las organizaciones 

Autor Visión del mercado Relación con las organizaciones 

Adam Smith 
El mercado funciona solo, como si 
tuviera una mano invisible que lo 
guíe 

Las organizaciones compiten 
libremente sin mucha intervención del 
gobierno 

Karl Marx 
El mercado es un lugar donde pocos 
se hacen ricos a costa del trabajo de 
otros 

Las empresas generan desigualdad, 
solo buscan ganar más dinero sin que 
importe lo social 

Max Weber 
El mercado funciona con reglas 
claras y estructuras organizadas 

Las organizaciones funcionan en base 
a las normas y procesos 

Michael Porter 
El mercado es como un campo de 
batalla donde hay que competir bien 

Las organizaciones se posicionan 
según las estrategias que utilizan  

Manuel 
Castells 
 

Hoy en día el mercado es una red 
global llena de conexiones e 
información 

Las empresas se adaptan a la 
tecnología  

Fuente: modificado a partir de Alvear (2021) y Trucco et al. (2020) 
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1.3. Análisis de startups como nuevos modelos de negocios  

 

Es importante mencionar que los startups han sido de gran importancia en el ámbito 

empresarial en los últimos tiempos, los mismos han cambiado la forma de hacer 

negocio y los modelos tradicionales abstractos. Estas organizaciones, se 

caracterizan por su innovación, sus ideas flexibles y su alto potencial de 

crecimiento, su éxito es el resultado de una idea audaz y diversa. Por su parte 

Täuscher y Laudien (2019) definen a los startups como empresas de nueva 

creación, con ideas innovadoras dispuesta a crecer de forma rápida y en poco 

tiempo, con la facilidad para adaptarse a los cambios del mercado.  

 

Por lo tanto, estas empresas se convierten en actores importantes para participar 

en mercados emergentes. Debido a su enfoque innovador, su habilidad de 

adaptarse y su uso de tecnológica que son elementos claves que permiten afrontar 

las limitaciones de estos países en desarrollo como la falta de infraestructura y su 

débil cultura de innovación. Este modelo ha sido esencial a diferencia de las 

organizaciones tradicionales , con su dinamismo ha logrado crear soluciones 

locales y crecer rápidamente en estas economías en desarrollo (Lara & Cervantes, 

2022).  

 

Por otra parte, el crecimiento de los startups va de la mano con la tecnología y el 

entorno digital, cuya expansión es gracias a la utilización de plataformas digitales, 

como las redes sociales, páginas web y otras herramientas tecnológicas que 

facilitan su trabajo diario. Tal como plantea Heredia y Villarreal (2022) estas 

empresas fortalecen y empujan a un desarrollo económico clave, gracias a la 

identificación de ideas innovadoras, que coadyuvan a enfrentar a la competencia 

global. 

 

Modelo de negocio escalable  

 

En el contexto global, los startups han sido conocidos como agentes clave de 

transformación de los modelos de negocios tradicionales, utilizan tecnología 

moderna y se adaptan a los cambios del entorno. Por otro lado, se expone que un 
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startup no es una empresa nueva, sino es una organización temporal que busca un 

modelo de negocio repetible y escalable en situaciones de incertidumbre. Por ende, 

este enfoque ha cambiado la idea paradigmática sobre el emprendimiento, ahora 

no buscan estructuras sólidas, sino que se centran más en empresas dinámicas 

orientadas a crecer aceleradamente (Rachmad, 2022). 

 

Por otra parte, los startups ofrecen diversas ventajas, pero también enfrentan 

riesgos estructurales. Como lo plantea, Watson et al. (2023) el crecimiento 

acelerado de un startup genera riesgo su estabilidad económica y su sostenibilidad 

a largo plazo. Por eso, se enfatiza en la necesidad del apoyo por parte del gobierno, 

con la adjudicación de incentivos económicos o políticas públicas, para mejorar el 

accionar administrativo de las organizaciones, en todas sus áreas.  

 

Redes de valor 

 

Asimismo Carvalho (2024) expone que los modelos de negocios bien definidos de 

los startups no se limitan a vender productos o servicios, sino que crean redes de 

valor entre los socios, clientes y proveedores con un enfoque en la eficiencia y en 

mantener una innovación continua. A medida que los startups comienzan a definir 

su modelo de negocio se enfrentan a diferentes fases que limitan su crecimiento y 

éxito a largo plazo. El ciclo de vida de un startup está compuesto por tres fases 

principales:  

 

• Stand-up  

• Startup  

• Scale-up 

 

A continuación, se presenta una figura que resalta como los startups pasan por 

diferentes etapas antes de establecerse en mercados internacionales. 
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Figura 1. Fases de ciclo de vida de un Startup 

Fuente: tomado a partir de Labunska et al. (2018) 

 

Primera fase: Stand-up 

 

En esta fase temprana, a los emprendedores se les ocurre una idea de negocio 

donde comienzan a organizarla y a darle forma para convertirla en una empresa 

real. La incertidumbre y el riesgo es alto porque aún no se sabe si la idea de negocio 

va a funcionar en el mercado. Además, en esta etapa se identifica el tipo de 

mercado meta y se crea el concepto del startup. 

 

Segunda fase: Startup  

 

En esta etapa, los emprendedores ya tienen una idea más clara acerca de su 

negocio, realizan el lanzamiento del producto mediante una versión básica, 

conocido como Producto Mínimo Viable (PMV). Dicho proceso ayuda a validar la 

idea de negocio y si el producto pudiera tener aceptación en el mercado.  

 

Tercera fase: Scale – up  

En esta última fase, trata sobre el funcionamiento a gran escala, dicho de otra 

manera, el startup ya comprobó que su idea de negocio funcionó, por lo cual, el 

nuevo objetivo se enfoca en una mayor cantidad de ventas, encontrar nuevos 

clientes y que la empresa tenga una mayor visibilidad. 
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CAPÍTULO II. DISEÑO METODOLÓGICO 

2.1. Tipo, enfoque, métodos y técnicas de investigación 

Como antesala de este apartado, la epistemología es la base sobre la cual se 

construye toda investigación científica, que orienta al investigador a la elección de 

métodos científicos que sean útiles según la naturaleza del conocimiento en 

estudio. Por lo tanto, para Yucra y Bernedo (2020) la epistemología facilita la 

comprensión de los fundamentos científicos, lo cual resulta importante para la toma 

de decisiones metodológicas. Por lo tanto, el presente capítulo tiene como objetivo 

el desarrollo del enfoque metodológico y detallar los procedimientos empleados 

para la recolección de información, en los que se toma en cuenta los elementos 

claves que forman parte del mismo.  

En este contexto, se emplea un tipo de investigación descriptivo – explicativo, 

donde su propósito se basa en identificar de forma clara las características de las 

variables que forman parte de este estudio, esto involucra la obtención de 

información relevante para entender el contexto del tema. Por consiguiente, se 

presenta un análisis de las causas y conexiones entre las variables de esta 

investigación para comprender el entorno del proceso de internacionalización para 

los startups en países emergentes.  

En base a lo expuesto, de acuerdo con Ochoa y Yunkor (2020) la investigación 

descriptiva se enfoca en estudiar una sola variable para analizar sus características 

de cómo se presentan en la realidad, en otras palabras, se centra en lo univariado; 

además, este tipo de investigación no tiene el propósito de intervenir en el 

fenómeno de estudio, dado a su particularidad de observar y detallar su 

comportamiento en el contexto actual. Con este antecedente, para obtener una 

información más clara y precisa el investigador se enfoca en los factores del 

ambiente en el que se relaciona con la variable principal, donde define el espacio y 

el tiempo de análisis de este componente, de modo que se logre entender los 

resultados y las condiciones en el que se lo realiza. 

Por otra parte, la investigación explicativa trata de discernir las causas de un 

fenómeno, es decir, las razones que lo provoca, y no se limita únicamente a 
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describir la situación, si no que intenta comprender las relaciones de causa y efecto 

en los acontecimientos, para así lograr un enfoque más profundo sobre los factores 

que lo generan. En este contexto para Cueto (2020) el propósito de la investigación 

explicativa concibe como todos los elementos logran conectarse dentro de un 

fenómeno para la obtención de un conocimiento más profundo y útil para la toma 

de decisiones.  

Este tipo de investigación aporta al estudio a no centrarse solo en las características 

de los startups, sino que explica como ciertos factores influyen en el propósito de 

internacionalización a otros mercados. Por eso, esta fusión resulta importante para 

la identificación de oportunidades y para el diseño de estrategias que favorezcan el 

desarrollo solido de estos emprendimientos en los mercados extranjeros.  

De igual forma, la investigación adopta un enfoque mixto donde se combina 

factores cuantitativos y cualitativos con el propósito de obtener una información más 

completa del estudio a analizar, en virtud que, al momento de usar datos numéricos 

y descriptivos se pretende obtener una visión más global con resultados más 

confiables. Ante el contexto expuesto, para Cueto (2020) este enfoque es útil para 

la investigación ,, mezcla la medición con el análisis, que facilita el enriquecimiento 

de los resultados con una mayor validez. 

Con este antecedente, el enfoque cualitativo trata de comprender los fenómenos 

desde la perspectiva de los colaboradores, donde se explora sus experiencias y 

situaciones. Además, utiliza herramientas o instrumentos como entrevistas, 

observaciones, entre otros; con la finalidad, de obtener información más detallada 

acorde a las percepciones y descripciones de los interpelados. Por lo tanto, su 

papel es interpretar situaciones complejas, en lugar de simplificar los resultados de 

la investigación (Ochoa & Yunkor, 2020). 

Mientras que, el enfoque cuantitativo se centra en medir fenómenos de manera 

objetiva, para probar hipótesis y comprobar si existe una relación entre las 

variables. Para ello, se aplican instrumentos como cuestionarios, encuestas o 

pruebas estandarizadas y estructuradas que proporcionan datos numéricos de 

manera precisa. Posteriormente, estos datos son evaluados estadísticamente para 

analizar la relación con los casos de estudio, de esta manera se garantiza 
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resultados concretos y confiables que sustenten la investigación (Sampieri, 

Collado, & Lucio, 2017) 

Respecto a los métodos de investigación utilizados se menciona el análisis – 

síntesis, en el cual se basa en examinar de manera detallada el tema por partes 

distintas para identificar sus características, estructuras y la relación presente, para 

luego integrar todos los hallazgos obtenidos con el objetivo de recrear una visión 

global y clara con bases sólidas del fenómeno. Razón por la cual, la utilización de 

este método permite interpretar la información de una manera más lógica para 

cumplir los objetivos de estudio al fusionar datos reales con ideas teóricas 

(Quesada & Medina, 2020). 

Por otro lado, en el presente estudio se sustenta con el método inductivo-deductivo, 

que identifica patrones o tendencias comunes del objeto del estudio, para 

posteriormente contrastarlos con teorías ya existentes. A través de este método se 

comprueba si las observaciones obtenidas coinciden con estos principios generales 

determinados, para lograr interpretaciones coherentes y confiables de la 

investigación (Quesada & Medina, 2020). 

En este estudio las técnicas de recolección de información definidas y listas a 

implementarse serán las encuestas. Puesto que, sirven en la consecución de datos 

claros y medibles sobre las opiniones de los participantes y sus experiencias, de 

esta manera facilita su mejor entendimiento y comprensión de las tendencias 

actuales (Sampieri et al., 2017). En relación con lo anterior, las encuestas se 

aplicarán a los colaboradores responsables de las actividades vinculadas al área 

de la internacionalización, porque son quienes participan activamente en el 

desarrollo de estrategias de expansión o en relaciones comerciales internacionales. 

Además, se aplicarán entrevistas para poder obtener información más detallada 

desde la perspectiva de las personas involucradas, para conocer de manera precisa 

lo que sienten o piensan los colaboradores (Sampieri et al., 2017). A partir de lo 

expuesto, las entrevistas van a ser aplicadas a los fundadores de los startups 

seleccionados, quienes desempeñan funciones directivas claves y lideran la toma 

de decisiones estratégicas en sus organizaciones. 
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Dentro del ámbito investigativo el universo es el conjunto posible de personas, 

elementos o unidades que tienen características en común y que son objeto de 

análisis dentro del presente estudio (Ochoa & Yunkor, 2020). Por lo tanto, según 

datos del Instituto Nacional de Estadística y Censos (INEC, 2024), en la ciudad de 

Ambato, provincia de Tungurahua se cuenta con un total de 39.638 empresas 

activas que están distribuidas en diversos sectores económicos. Dentro de ese 

conjunto se ha delimitado al universo para tomar en cuenta en la investigación las 

microempresas que tiene un total de 37.437 unidades productivas. 

Mientras que, la población se define como el grupo que se va a estudiar en el cual 

comparten características en común. De acuerdo con Sampieri et al. (2017) es un 

conjunto de estudio donde todos los sujetos cumplen con los requisitos por parte 

del investigador. Por lo tanto, en este trabajo los casos que se tomaron en cuenta 

para la población fueron seleccionados del catálogo virtual de emprendimientos 

urbanos y rurales de la ciudad de Ambato del año 2020 (GAD-Ambato, 2020), el 

cual cuenta con un total de 89 emprendimientos activos distribuidos en diferentes 

sectores, mismos que, presentan características organizativas, comerciales y 

operativas que permiten identificar cómo se de desarrollarían en el ámbito 

internacional. 

En la siguiente tabla se detalla los emprendimientos de Ambato que forman parte 

de la población de este estudio, clasificados según su sector económico. 

Tabla 4. Emprendimientos Ambateños urbanos y rurales y su clasificación sectorial 

Emprendimientos Urbanos  Sector 

Bravado original  Gastronómico  

Chocolate ambateño Marbella Gastronómico 

Sb frutos secos y sb yogurt  Gastronómico 

Don Salvador  Gastronómico 

Alaja Chocolate  Gastronómico 

Lar de Quindes Gastronómico 

Endulmix  Gastronómico 

K’faba  Gastronómico 

Nutri Soya  Gastronómico 

Difavian  Gastronómico 

Magic Fruits  Gastronómico 

Delifrute  Gastronómico 

Fritchos  Gastronómico 

Natural Green  Gastronómico 

Hyka  Gastronómico 

Finutri Gastronómico 

Asadero Blanquita  Gastronómico 
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Casa “EL RECREO”  Gastronómico 

El legítimo pan de Pinllo  Gastronómico 

Mónica la pastelera  Gastronómico 

Pan de Santa Rosa Gastronómico 

El Samangueño  Artesanal  

Krisstalvel  Artesanal 

Tejidos A Mano De Lana  Artesanal 

Arte Jvs Artesanías  Artesanal 

Artesanías Pedrito  Artesanal 

La Duendera De Aixa  Artesanal 

Artesanías Rafaela  Artesanal 

Muñecos Vintage  Artesanal 

Mady & Emy Shoes  Artesanal 

Creaciones Hidalgo  Artesanal 

Moon Blue  Artesanal 

Elizarte Juegos Didácticos  Artesanal 

Awana  Artesanal 

Artesanias Inti  Artesanal 

Marionetas M  Artesanal 

Sylvis Q’cueros  Artesanal 

Réplicas en Yeso Artemia Artesanal 

Artesanías Guincho  Artesanal 

Cerámicas de Karlita Y Christian Junio  Artesanal 

Moduald’s  Artesanal 

Mueblería Oliver Artesanal 

Mambo Deluxe Bisutería  

Mako  Perfumería  

Vitaliza  Perfumería 

Natural Bulle Perfumería 

SlideApps Tecnológico 

Mi negocio contable  Tecnológico 

Emprendimientos Rurales Sector 

Asociación de Producción Agropecuaria Misquilli Agroindustria  

El Pastizal  Agroindustria 

Miel del Paraíso  Agroindustria 

La quinta Nucast  Agroindustria 

Los aguacates de Quillán  Agroindustria 

Produagrosa  Agroindustria 

Pilonera Cunchibamba  Agroindustria 

Asociación Asoagrith  Agroindustria 

Apícola Castillo  Agroindustria 

Granja Agroecológica Don Alfonso  Agroindustria 

Productos del Páramo Grupo Quiwalag Agroindustria 

Don Luis Agroindustria 

Prolam  Agroindustria 

Queso fresco Miguelito  Agroindustria 

La Estancia  Agroindustria 

Ecua Mora  Agroindustria 

Yapu Chips  Agroindustria 

Quinta Inés María  Agroindustria 

Las moritas de los abuelos  Agroindustria 

Kazú  Agroindustria 

Rey Chocho  Agroindustria 

Chibulac Agroindustria 

Emmy cuy  Ganadería 

Quinta Topacio  Ganadería 

Granja Experimental Samanga  Ganadería 
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Galpón Doña María  Ganadería 

Cuyera Don Rafael Ganadería 

Sisay  Manufacturero 

Calzado Melida  Manufacturero 

Gemimá  Manufacturero 

Creaciones Rosita  Manufacturero 

Calzado Subasa Manufacturero 

Asociación Artesanal Textiles Casahuala  Manufacturero 

Asociación Artesanal San Antonio de Pasa 
Pasatex  

Manufacturero 

Creaciones Elanita  Manufacturero 

Grupo De Mujeres Artesanas Warmi Kunapak  Manufacturero 

Asociación Agrícola Flor de vida (ASOAVID)  Cosmética natural 

ASOPLAMEDIC  Cosmética natural 

Flor Andina  Cosmética natural 

Aguacavín  Cosmética natural 

Isabrú Botanik Cosmética natural 

Fuente: tomado a partir de (GAD-Ambato, 2020) 

En este contexto, la muestra es el subconjunto de la población que se selecciona 

para ser estudiada con el objetivo de recolectar información (Sampieri et al., 2017). 

Por lo tanto, en esta investigación se seleccionó a la muestra a partir de una 

segmentación por conveniencia, debido a que estos emprendimientos presentan 

características similares a un modelo de startup dado que ofrecen productos 

diferenciados y ciertas estrategias de distribución. Además, tienen intenciones de 

expandir sus operaciones a mercados internacionales. No obstante, aún no 

alcanzan con los requisitos de escalabilidad, el uso intensivo de tecnología y 

proyección de crecimiento exponencial que es propio de un modelo de startup. 

A continuación, el siguiente cuadro presenta los 7 casos seleccionados con su 

sector económico como parte de la muestra del estudio. Estos emprendimientos se 

caracterizan por su diferenciación de productos, presencia ampliada y su 

manifestación de expansión internacional, aunque no cumplen con todos los 

criterios técnicos de un startup. Emprendimientos Ambateños con características de startups  

Tabla 5. Emprendimientos Ambateños con características de startups e intención de expansión 
internacional con su sector económico 

Emprendimiento Sector 

Yapu Chips Agroindustria 

Productos del Páramo (Grupo Quigualag) Agroindustria 

Ecua Mora (ASOPROCAMOR) Agroindustria 

Isabrú Botanik Cosmética natural 

Slide Apps Tecnología 

Mi Negocio Contable Tecnología 

Lar de Quindes Gastronómico  

Fuente: elaboración propia  
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2.2. Análisis de los resultados del diagnóstico de las estrategias de 

internacionalización para startups 

En el presente epígrafe se van a presentar los resultados tangibles derivados del 

análisis de la investigación, mediante una estructura metodológica sustentada en 

los instrumentos aplicados a los individuos seleccionados. La organización de la 

información ha sido aplicada mediante una estructura de variables, subdimensiones 

e indicadores que han sido definidos con anterioridad, lo cual facilita una lectura 

clara y ordenada de los resultados. La integración de estos componentes se lleva 

a cabo mediante la operacionalización de las variables, con el propósito de recopilar 

las preguntas adecuadas para cada uno de los participantes.  

En este sentido, la operacionalización de variables es un elemento clave en esta 

investigación, puesto que, convierte las ideas teóricas en elementos medibles y 

observables, como dimensiones, indicadores y preguntas claras, las cuales, 

facilitan el análisis de la investigación (Azuero, 2019). Este pate del proceso permite 

a la investigación a asegurar los aspectos importantes que se quieren medir de 

forma clara y ordenada sobre las estrategias de internacionalización para startups 

en mercados emergentes.  

Por consiguiente, en esta investigación se optó por unificar las dos variables: 

dependiente e independiente, y se definió una variable central con el objetivo de 

trabajar de manera más integral. Esta elección metodológica permite analizar el 

tema de forma completa, puesto que, los factores estudiados giran en torno a un 

mismo eje: la internacionalización para startups en mercados emergentes. A partir 

de ello, esta unificación permite al estudio integrar las dimensiones que influyen en 

que necesita la empresa internamente como en su potencial de entrar a mercados 

globales, lo que facilita una perspectiva más completa sobre lo metodológico y lo 

teórico en un mismo punto, lo que otorga valor a los hallazgos obtenidos.  



22 

Tabla 6. Operacionalización de variables 

VARIABLE DIMENSIÓN SUBDIMENSIÓN INDICADOR ÍTEMS  

Estrategias de 
Internacionalización 
para Startups  

Factores que 
influyen en la 
internacionalización 
de startups en 
mercados 
competitivos 

Capacidad de 
Innovación  

✓ Desarrollo de nuevos 
productos 

✓  La innovación como 
ventaja competitiva 

1-2 

1. ¿La creación de nuevos productos impulsa la 
expansión internacional de un startup? 
2. ¿La carencia de innovación en los procesos del 
startup representa un obstáculo para consolidarse 
como ventaja competitiva? 

Estrategias de 
entrada al 
mercado  
 

✓ Métodos de entrada al 
mercado 

✓ Modelos de negocio de 
franquicias, licencias o 
alianzas. 

✓ Oportunidades de 
mercado 
 

3-5 

3. ¿El método de entrada al mercado como 
exportación directa o indirecta es importante para 
competir globalmente? 
4. ¿No contar con modelos de negocios como 
franquicias, licencias o alianzas estratégicas 
complica la entrada del startup a mercados 
internacionales? 
5. ¿La ausencia de un análisis adecuado de 
oportunidades internacionales limita el potencial de 
los startups para expandirse hacia nuevos 
mercados? 

Financiación 

✓ Acceso a fuentes de 
financiamiento externo 

✓ Impacto de la 
financiación en la 
capacidad de 
expansión 

6-7 

6. ¿La falta de acceso a financiamiento externo limita 
las posibilidades de internacionalización de los 
startups? 7. ¿El tipo de financiación disponible influye 
directamente en la capacidad de un startup para 
expandirse en mercados internacionales? 

Orientación 
emprendedora  

✓ Toma de decisiones 
rápidas en el entorno 
internacional 

✓ Capacidad a asumir 
riesgos en la 
internacionalización  

8-9 

8. ¿La capacidad para tomar decisiones rápidas en 
entornos internacionales favorece el crecimiento y la 
competitividad de la empresa? 
9. ¿Asumir riesgos representa un factor determinante 
en el posicionamiento y expansión internacional del 
startup? 
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Estudio del 
mercado objetivo  
 

✓ Investigación de 
mercados 
internacionales  

✓  Adaptación de las 4P 
del marketing 
(producto, precio, 
plaza, promoción). 

✓ Estandarización de la 
marca en mercados 
internacionales  

10-12 

10. ¿Es importante que las empresas realicen un 
estudio de mercado antes de expandirse a otro país 
para a reducir los riesgos de la internacionalización? 
11. ¿Los startups tienen que adoptar su enfoque de 
marketing mix en producto, precio, plaza y promoción 
direccionado a los gustos y necesidades de cada 
mercado internacional? 
12. ¿Mantener una marca estandarizada en los 
mercados internacionales contribuye a fortalecer la 
confianza de los clientes? 

Adaptabilidad 
cultural y 
organizacional  

✓ Conocimiento de la 
cultura local 

✓ Ajuste cultural y 
organizacional 

✓ Estrategias de 
adaptación a mercados 
extranjeros 

13-15 

13. ¿Los startups necesitan comprender la cultura de 
los mercados internacionales en los que tienen el 
interés de operar? 14. ¿El ajuste cultural 
organizacional en los mercados internacionales se 
consolida como un elemento de adaptabilidad de los 
startups? 15. ¿Desarrollar estrategias adaptadas a 
cada mercado internacional permite diferenciar al 
startup de sus competidores y mejorar su posición 
competitiva? 

Barreras 
percibidas 

✓ Obstáculos regulatorios 
y legales 

✓ Desafíos culturales y 
económicos 

✓ Riesgos financieros y 
logísticos en mercados 
internacionales 

16-18 

16. ¿Las regulaciones y leyes de los mercados 
extranjeros afectan la internacionalización de las 
empresas? 17. ¿Las condiciones económicas de los 
mercados internacionales dificultan la expansión de 
las empresas? 18. ¿Los riesgos financieros y 
logísticos se convierten en una barrera para la 
internacionalización de los startups? 

Origen y evolución 
del mercado y su 
incidencia en las 
organizaciones 

Evolución 
histórica del 
mercado 

✓ Evolución de mercados 
internacionales. 

✓ Influencia histórica en 
decisiones 
estratégicas. 
 

19-20 

19. ¿La falta de conocimiento sobre la evolución de 
los mercados internacionales limita la planificación 
organizacional hacia este segmento? 
20. ¿La evolución histórica de los mercados 
internacionales permite a los startups una mejor toma 
de decisiones? 

Impacto de la 
globalización 
digital 

✓ Tecnologías digitales. 
✓ Retos de la 

globalización digital 
21-22 

21. ¿La ausencia de tecnologías digitales dificulta la 
internacionalización de startups? 22. ¿Los retos que 
genera la globalización digital han frenado el 
crecimiento internacional de los startups? 
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Transformación 
del comercio y 
digitalización 

✓ Comercio electrónico  
✓ Herramientas digitales 

y tecnológicas 
✓ Conectividad e 

integración digital 
 

23-25 

23. ¿Las plataformas de comercio electrónico 
permiten a los startups comercializar productos o 
servicios internacionalmente? 24. ¿La falta de 
herramientas digitales como redes sociales o 
plataformas web obstaculiza la expansión 
internacional de los startups? 25. ¿Es importante que 
los startups estén conectados digitalmente para 
operar en mercados internacionales? 

Análisis de startups 
como nuevos 
modelos de 
negocios 

Modelo de 
negocio 
escalable 

✓ Crecimiento rápido 
✓ Personalización y 

adaptación de 
productos  

✓ Estrategias de 
expansión 
 

26-28 

26 ¿Los Startups tienen la capacidad de crecer 
rápidamente en mercados internacionales? 27. ¿La 
internacionalización ha permitido tener una mejor 
personalización y adaptación de productos y 
servicios hacia las nuevas tendencias del mercado 
global? 28. ¿Las estrategias de expansión 
representan una ventaja competitiva para cualquier 
organización en mercados internacionales? 

Redes de 
valores creadas 

✓ Colaboración 
estratégica 

✓ Ecosistema de socios 29-30 

29. ¿La colaboración estratégica contribuye 
significativamente a la competitividad internacional 
del startup? 30. ¿Los startups consiguen impulsar su 
expansión internacional a través de un ecosistema de 
socios como red de empresas o colaboradores? 

Fuente: elaboración propia 
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2.3. Técnicas e instrumento de recolección de datos  

En la presente investigación se utiliza como técnica a la encuesta mediante un 

cuestionario estandarizado, que se lo realizo en función de las variables definidas 

del marco teórico. Ante lo expuesto, se utiliza la herramienta mencionada para la 

recolección de datos que surgen directamente de los colaboradores responsables 

de las actividades vinculadas al área de internacionalización de los startups 

seleccionados. Asimismo, la encuesta está conformada por las siguientes posibles 

respuestas y opciones para cada variable.  

Tabla 7. Escala de medición de cuestionario 

Puntaje Alternativas 
Valor 
cualitativo 

Puntaje Grado de Presencia 

1 
Totalmente en 
desacuerdo 

Negativo 0.00-1.00 Baja presencia 

2 En desacuerdo Negativo 1.01-2.00 Baja presencia 

3 Neutral Intermedio 2.01-3.00 Moderada presencia 

4 De acuerdo Positivo 3.01-4.00 Alta Presencia 

5 Totalmente de acuerdo Positivo 4.01-5.00 Alta presencia 

Fuente: elaboración propia 

Confiabilidad del instrumento  

La confiabilidad del instrumento se evalúa a través de una medida que señala el 

nivel de defectos que son detectados durante la recolección de datos, por eso, se 

define confiable cuando la herramienta y su aplicación están exentos de errores. 

Por consiguiente, se aplicó el coeficiente de alfa de Cronbach, , permite identificar 

el nivel de relación de las respuestas entre las preguntas, para saber si se 

encuentran alineadas de forma coherente en una misma dimensión con el propósito 

de obtener resultados confiables e interpretables que ayuden a robustecer la 

investigación (Rodríguez & Reguant, 2020). 

Ante lo expuesto, el instrumento está organizado mediante preguntas que se miden 

a través de una escala de Likert, el cuestionario se divide en 3 partes y cuenta con 

un total de 30 indicadores que están relacionados con los Factores que influyen en 

la internacionalización de startups en mercados competitivos, Origen y evolución 

del mercado y su incidencia en las organizaciones y Análisis de startups como 

nuevos modelos de negocios. Por esta razón, se aplica la encuesta a un total de 23 

personas, las cuales forman parte de las áreas de internacionalización de los 
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startups seleccionados.  

Tabla 8. Alfa de Cronbach según el cuestionario enviado a colaboradores de las áreas de 
internacionalización 

Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de Cronbach N de elementos 

,947 30 

Fuente: elaboración propia  

El resultado alcanzado a través del análisis de fiabilidad revela un coeficiente alfa 

de Cronbach de 0,947 con un total de 30 elementos evaluados. Este valor presenta 

una alta confiabilidad, puesto que supera el valor mínimo aceptado de 0,70, lo que 

respalda la consistencia de los ítems al evaluar las dimensiones propuestas en la 

investigación. 

Tabla 9. Datos obtenidos del análisis SPSS Correlación de Spearman 

Correlaciones 

 
Estrategias de 
internacionalización  

Startups en mercados 
emergentes  

Rho de 
Spearman 

Estrategias de 
internacionalización  

Coeficiente de 
correlación 

1,000 ,677** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 23 23 

Startups en 
mercados 
emergentes  

Coeficiente de 
correlación 

,677** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 23 23 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

Fuente: elaboración propia 

La matriz de correlación se generó mediante dos variables centrales de la 

investigación: Estrategias de internacionalización para startups y Mercados 

emergentes. En función de los datos obtenidos a partir del instrumento aplicado, se 

obtuvo un coeficiente de correlación de Spearman de 0,677 con un nivel de 

significancia del 0,000.  

Desde esa perspectiva, se obtuvo como resultado una correlación positiva fuerte 

entre ambas variables de estudio y estadísticamente significativa, a mayor 

implementación de estrategias de internacionalización mayor será el 

aprovechamiento en los mercados emergentes, debido a que las estrategias por 

parte de los startups permitirán un mejor posicionamiento en mercados en 

crecimiento, y de esta manera fortalecer su crecimiento a nivel internacional.  
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2.4. Análisis de los resultados de las estrategias de internacionalización para 

startups en mercados emergentes  

Posterior a la culminación de la aplicación del instrumento, los datos recolectados 

se organizaron e interpretaron de acuerdo con los indicadores establecidos en la 

operacionalización de las variables. En total, se consideraron 9 indicadores 

principales, mismos que permiten demostrar las percepciones de los encuestados 

en relación con las variables planteadas en la investigación. En el siguiente 

apartado, se presenta cada resultado con su correspondiente interpretación.  

Dimensión de Factores que influyen en la internacionalización de startups en 

mercados competitivos 

Tabla 10. Subdimensión - Estrategias de entrada al mercado 

No contar con modelos de negocios como franquicias, licencias o alianzas estratégicas 
complica la entrada del startup a mercados internacionales 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
válido 

Porcentaje 
acumulado 

Válido 

En desacuerdo 2 8,7 8,7 8,7 

Neutro 6 26,1 26,1 34,8 

De acuerdo 7 30,4 30,4 65,2 

Totalmente de 
acuerdo 

8 34,8 34,8 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

Fuente: elaboración propia  

En base a la información recolectada en la tabla 11, el 34,8% de los encuestados 

consideran una barrera el no contar con una estrategia de entrada a mercados 

emergentes. Puesto que, las franquicias o licencias entre otras ayudan a los 

startups a reducir riesgos y acelerar el proceso de la internacionalización. Por lo 

tanto, esta afirmación ratifica la importancia de crear estrategias de entradas claras 

a mercados internacionales. 

Tabla 11. Subdimensión - Conocimiento del mercado objetivo 

Mantener una marca estandarizada en los mercados internacionales contribuye a 
fortalecer la confianza de los clientes 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
válido 

Porcentaje 
acumulado 

Válido 

En desacuerdo 2 8,7 8,7 8,7 

Neutro 4 17,4 17,4 26,1 

De acuerdo 9 39,1 39,1 65,2 

Totalmente de 
acuerdo 

8 34,8 34,8 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

Fuente: elaboración propia  
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Los datos recolectados en la subdimensión del conocimiento de mercado objetivo 

se evidencia que el 39,1% de los participantes consideran sumamente importante 

una relación visual y comunicacional de la marca en varios mercados, dado que 

tendría un impacto directo en la confianza del consumidor internacional. Asimismo, 

en los mercados emergentes, donde los startups se establecen de manera eficiente 

y rápida, se considera a la estandarización de marca como una herramienta 

estratégica que ofrece autenticidad y seguridad, lo que robustece la aceptación del 

startup en los mercados internacionales.  

Dimensión de origen y evolución del mercado y su incidencia  

Tabla 12. Subdimensión - Impacto de la globalización digital 

La ausencia de tecnologías digitales dificulta la internacionalización de startups 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
válido 

Porcentaje 
acumulado 

Válido Neutro 4 17,4 17,4 17,4 

De acuerdo 7 30,4 30,4 47,8 

Totalmente de 
acuerdo 

12 52,2 52,2 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

Fuente: elaboración propia  

En base a la información recolectada de la subdimensión del impacto de la 

globalización digital el 52,2% de los participantes estiman que si los startups desean 

expandirse a mercados emergentes donde existen entornos competitivos la 

digitalización se vuelve indispensable, además se considera como una opción 

estratégica para poder competir en entorno internacionales. 

Tabla 13. Subdimensión - Transformación del comercio y digitalización 

Las plataformas de comercio electrónico permiten a los startups comercializar productos 
o servicios internacionalmente 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
válido 

Porcentaje 
acumulado 

Válido En desacuerdo 1 4,3 4,3 4,3 

Neutro 1 4,3 4,3 8,7 

De acuerdo 12 52,2 52,2 60,9 

Totalmente de 
acuerdo 

9 39,1 39,1 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

Fuente: elaboración propia  

Los resultados presentados indican que el 52,2% de los encuestados identifican las 

plataformas de comercio electrónico como un canal de suma importancia debido a 

que permite que los productos o servicios tengan una mayor visibilidad global. 
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Además, estas transacciones electrónicas sirven como una estrategia para que los 

startups entren a mercados emergentes, especialmente cuando cuentan con pocos 

recursos. 

Dimensión de análisis de startups como nuevos modelos de negocios 

Tabla 14. Subdimensión - Redes de valores creadas 

Los startups consiguen impulsar su expansión internacional a través de un ecosistema de 
socios como red de empresas o colaboradores 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
válido 

Porcentaje 
acumulado 

Válido En desacuerdo 2 8,7 8,7 8,7 

Neutro 4 17,4 17,4 26,1 

De acuerdo 7 30,4 30,4 56,5 

Totalmente de 
acuerdo 

10 43,5 43,5 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

Fuente: elaboración propia  

Los datos recolectados de la subdimensión redes de valores creadas, muestran 

que el 43,5% de los encuestados consideran que los startups no logran 

internacionalizarse de una manera aislada, sino que su éxito radica en la unión con 

redes de apoyo como los socios, colaborades o aliados comerciales, lo cual les 

permite obtener recursos, tecnología e información sobre el mercado emergente al 

que se va a expandir el startup. Además, sirve como una herramienta clave para 

los emprendimientos que no tienen mucho capital ni experiencia. 

Como fuente complementaria para recolectar información, se aplicó la herramienta 

de entrevistas, la cual permitió obtener conocimiento especializado por parte de los 

fundadores de los startups seleccionados. A partir de esta experticia se obtuvo 

información clave que ayuda a enriquecer el análisis de la investigación.  

Cabe mencionar que de acuerdo con el número planteado de los startups 

seleccionados para la realización de la entrevista y pese a la insistencia por varios 

medios de comunicación, únicamente se obtuvo 4 entrevistas de las 7 planteadas 

previamente.  

Ante lo expuesto, se elaboró una matriz de análisis con el objetivo de sintetizar y 

organizar las preguntas de una manera ordenada. Por lo tanto, esta matriz agrupa 

los principales temas abordados de las 6 preguntas seleccionadas y resalta las 
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palabras con mayor frecuencia de cada tema, lo que facilita la interpretación de la 

información obtenida. A continuación, en la siguiente tabla se detalla los principales 

resultados obtenidos del instrumento.  

Tabla 15. Resultado de la entrevista 

Temas abordados 
en las preguntas  

Empresas Ideas principales  Palabras de 
mayor 
frecuencia  

Características de 
mercados 
emergentes  

✓ Lar de Quindes 
✓ Slide Apps 
✓ Mi negocio  
✓ Yapu Chips 

✓ Buenas condiciones políticas 
y económicas. 

✓ Necesidad del servicio y 
producto que ofrece. 

Necesidades, 
oportunidades, 
viable  

Principales 
dificultades para 
expandirse 

✓ Lar de Quindes 
✓ Slide Apps 
✓ Mi negocio  
✓ Yapu Chips 

✓ Falta de acceso de 
información del mercado 
objetivo. 

✓ No contar con redes de 
apoyo. 
 

Redes, 
conocimiento, 
escasa 
información  

 
Apoyo institucional  

✓ Lar de Quindes 
✓ Slide Apps 
✓ Mi negocio  
✓ Yapu Chips 

✓ Escaso acompañamiento 
institucional.  

✓ Falta de experiencia en 
programas de financiación 

Gobierno, apoyo, 
instituciones, 
programas  

Base de 
conocimiento sobre 
el mercado de 
interés 

✓ Lar de Quindes 
✓ Slide Apps 
✓ Mi negocio  
✓ Yapu Chips 

✓ Tener un conocimiento de 
las necesidades de los 
consumidores. 

✓ Contar con el conocimiento 
necesario para tomar 
decisiones sustentadas.  

Necesidades, 
tomar decisiones, 
consumidores  

Influye el idioma o 
la cultura 

✓ Lar de Quindes 
✓ Slide Apps 
✓ Mi negocio  

Yapu Chips 

✓ Se orientan por países que 
tenga el habla Hispana. 

✓ Que la cultura sea similar a 
la de nuestro país  

Idioma, países 
similares, 
estudios, cultura, 
adaptación 

Fuente: elaboración propia  
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CAPÍTULO III. ANÁLISIS DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACIÓN  

 

3.1. Antecedentes del diagnóstico metodológico  

 

En el siguiente apartado, las estrategias de internacionalización para startups en 

mercados emergentes han sido desarrolladas mediante el soporte de enfoques 

teóricos, los cuales enfatizan la importancia de aspectos como la innovación, el 

acceso a financiamiento y la capacidad de adaptación, resultan elementos de 

relevancia para consolidar una expansión estable en mercados internacionales.  

 

 Por lo tanto, esta investigación se enfocó en los startups de la ciudad de Ambato, 

los cuales se manejan en un ecosistema que aún se encuentra en desarrollo, donde 

se mantienen ciertos retos como el acceso a financiamiento, las redes de apoyo, la 

falta de formación especializada, la adaptación del modelo de negocio, la cultura, 

idioma y la realización de estudios de mercado. A pesar de estas limitaciones las 

empresas han demostrado una visión estratégica enfocada en la 

internacionalización, especialmente en sectores como tecnología y agroindustria.  

 

En cuanto a los resultados más representativos de las encuestas y entrevistas, se 

destacan la falta de conexiones con socios locales, la ausencia de estudios de 

mercado, una débil adaptación cultural y la falta de acceso a financiamiento. Estos 

hallazgos servirán como fundamento para la elaboración de propuestas 

estratégicas que van dirigidas a robustecer la competitividad global de los startups 

analizados en el contexto de los mercados emergentes.  

 

Una de las contribuciones más relevantes de la investigación es la falta de 

conexiones estratégicas las cuales representan un obstáculo para concretar una 

expansión internacional. Puesto que, la ausencia de aliados locales restringe la 

posibilidad de que los startups tengan una orientación operativa en nuevos 

mercados. También, el limitado acceso al apoyo de financiamiento es un obstáculo 

que frena la internacionalización, puesto que la gran cantidad de los startups 

ambateñas se manejan con sus propios recursos, pero sin tener contacto con los 

inversionistas ángeles o con fondos especializados. Por lo tanto, esta barrea retrasa 
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a estas empresas a expandirse a los mercados emergentes y aumenta su 

inestabilidad en entornos similares. 

 

Igualmente, la identificación de obstáculos normativos y regulatorios que 

presentaban los mercados emergentes de interés para los startups. Este tipo de 

barreras provocan desconfianza al momento de una posible operatividad en 

contextos globales. Asimismo, otro factor identificado es el idioma y la distancia 

cultural, puesto que al expandirse hacia un mercado que no presenta similitud en 

aspectos lingüísticos y socioculturales representa un nivel significativo de riesgo y 

podría afectar a la validez de las estrategias comerciales. 

 

3.2. Propuesta de estrategias para la internacionalización de startups en 

mercados emergentes  

 

A partir del análisis realizado mediante las entrevistas y encuestas, se identificaron 

barreras que dificultaban el proceso de internacionalización de los startups en 

mercados emergentes. Asimismo, estas problemáticas se organizaron y analizaron 

por etapas lo que facilito formular la propuesta para las estrategias. Ante el contexto 

expuesto, se desarrolló una figura donde se sintetiza las etapas definidas para 

llegar a la formulación de las estrategias.  

En este sentido, se tomó como guía el marco conceptual planteado por Sannegadu, 

Batra y Mehta (2023), el cual destaca la importancia de iniciar con un diagnóstico 

de la situación de la empresa, seguido con la formulación y planteamiento de 

estrategias, luego con el diseño e implementación de estrategias y por último el 

seguimiento de estas estrategias para evaluar su cumplimiento. Este enfoque 

permitió el desarrollo de estas etapas de manera ordenada bajo el contexto de los 

startups seleccionados, como se observa en la Figura 2.  
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Figura 2. Etapas para el diseño de estrategias de internacionalización de startups en mercados 

emergentes 

 

Fuente: elaboración propia  

1. Diagnóstico del entorno interno y externo  

Esta primera etapa se caracteriza por un análisis de la información a recolectar, 

conformada por aspectos internos como su nivel en digitalización, su capacidad 

operativa y sus recursos humanos y los factores externos como problemas con el 

idioma y cultura, normativas y falta de financiamiento. En este sentido, se identifica 

las pretensiones de las empresas para expandirse a otros países, así como las 

barreras que limitan su crecimiento. Para esto, se utilizan herramientas como 

análisis FODA para poder identificar fortalezas, amenazas, oportunidades y 

debilidad y también el análisis PESTEL. 

 

2. Formulación y planteamiento de estrategias  

 

En esta etapa se prosiguió a formular las estrategias esenciales que facilitarán la 

solución a los retos detectados en el diagnóstico. Para ello, se tomó en cuenta las 

debilidades estructurales más comunes en los startups, además de las 

oportunidades identificadas en los mercados globales. Asimismo, el planteamiento 

estratégico se realizó gradualmente, mediante la priorización de acciones factibles, 

escalables y alineadas con la realidad de las empresas. Esta formulación facilitó la 

organización de las estrategias de acuerdo con su pertinencia, y permitió establecer 

las bases para su posterior implementación. 
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Diseño e                
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3. Diseño de estrategias para la internacionalización de los startups  

Por consiguiente, se formularon las estrategias para que los startups logren su 

expansión de acuerdo con sus necesidades. Por ende, se tomó en cuenta la 

capacidad operativa de las compañías, las oportunidades identificadas en los 

países en desarrollo y la factibilidad de su aplicación en corto o mediano plazo. 

Como resultado se diseñó 6 estrategias para la internacionalización de los startups 

en mercados emergentes. 

4. Control  

Para finalizar, se ejecuta una fase de control con el objetivo de evaluar y revisar si 

las estrategias se están implementado de manera adecuada como. Se considera la 

inspección en ciertos indicadores como el cumplimiento de los objetivos 

comerciales, sostenibilidad en la expansión y la evolución de la empresa en 

mercados extranjeros. Este control permite verificar que las estrategias estén 

alineadas con la visión de internacionalización de los startups 

En base a las etapas para el diseño de estrategias de la Figura 2, se procedió a la 

propuesta de estas encaminadas a la internacionalización de los startups en 

mercados emergentes. La propuesta se realizó en base a las barreras que 

presentaban estas empresas ambateñas al momento de querer expandirse 

globalmente. Por lo tanto, se plantean seis estrategias orientadas al desarrollo de 

acciones específicas para impulsar el crecimiento de estas empresas.  

Tabla 16. Estrategias para la internacionalización de los startups 

Objetivo 
estratégico 

Identificar componentes de internacionalización que contribuyan al 
desarrollo de los startups en la ciudad de Ambato.  

Estrategias Actividades 

Alianzas 
estratégicas con 
entidades 
locales 

1. Identificar y establecer alianzas con socios locales y representantes 
comerciales del país para facilitar trámites legales y el ingreso de la 
empresa.  
 

2. Implementar convenios de representación que permitan el cumplimiento 
de aspectos legales y evaluar periódicamente si surgen buenos 
resultados de la alianza 

 

Explicación: Se trata de reducir las barreras normativas especialmente 
en los países donde exigen un registro local o un represéntate nacional, 
por lo cual se va a establecer conexiones estratégicas e implementar 
convenios que permitan potenciar la internacionalización de los startups 
hacia mercados que cuentan con requerimientos legales específicos. 
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Expansión hacia 
mercados con 
afinidad 
lingüística y 
sociocultural 

1. Realizar una comparación entre dos países latinoamericanos y 
analizar cuál de los le conviene por el idioma, la cultura y normas.  
 

2. Establecer un plan de ingreso para empezar con países más cercanos 
y menos complejos.  

Explicación: Los startups se dirigirán hacia países emergentes que 
presentan la misma cultura e idioma. Debido a que, existen menos 
diferencias en aspectos como, leyes, costumbres de los consumidores, 
maneras de hacer negociaciones y en el dialecto.  

Realización de 
estudios de 
mercado 

1. Identificar el problema o necesidad del mercado objetivo.  
 
2. Aplicar entrevistas para obtener opiniones sobre los posibles 

consumidores del mercado objetivo y mediante los resultados se toma 
decisiones para la expansión.  

Explicación: Es necesario que un startup al momento de expandirse 
realice un estudio de mercado, debido a que ayuda a proporcionar 
información valiosa para que logren tomar decisiones acertadas, 
minimicen riesgos y aprovechen las oportunidades de ese país. Además, 
que con un eficiente estudio de mercado la empresa va a poder saber 
cómo se comporta el consumidor y que necesidades existen.  

Acceso a 
financiamiento 

1. Realizar una presentación que resuma la idea de la empresa y diseñar 
un plan de negocios que detalle ingresos, estrategias, entre otros. 

2. Asistir a eventos como ferias o rondas de inversión por que en estos 
lugares operan los Business Angels 

Explicación: Se va a implementar este tipo de apoyo como los Business 
Angels que ayuda a los startups a contar con un capital que les ayude a 
expandirse y además brindan su conocimiento, experiencia, redes de 
contacto, y un asesoramiento técnico sobre todo lo que conlleva la 
internacionalización.  

Adaptación del 
modelo de 
negocio 

1. Analizar factores como métodos de compra, cultura y regulaciones 
locales del mercado objetivo, lo que permite que las decisiones de 
adaptación no sean erróneas. 
 

2. Rediseñar componentes del modelo de negocio que no se alinean a 
las condiciones locales  

Explicación: Los startups adaptan su modelo de negocio en base a sus 
nuevos consumidores y según el contexto del país, esto les permite a las 
empresas a conocer mejor las preferencias locales, a cumplir con los 
requisitos técnicos y culturales y a mejorar la experiencia del consumidor.  

Participación en 
programas 
institucionales 

1. Aplicar a convocatorias públicas o privadas que brinden asesorías o 
apoyo técnico para la internacionalización. 
 

2. Asistir a programas de formación y a ruedas de negocio para dar a 
conocer su empresa 

Explicación: La apertura de estas iniciativas para los startups servirá 
como aporte clave para ciertas empresas que carecen de experiencia 
internacional, a través de estas plataformas o ferias tendrán acceso a 
información sobre formación técnica, contactos comerciales y asesoría 
legal.  
 

Fuente: elaboración propia  
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CONCLUSIONES 

• El análisis detallado de las teorías y fundamentos sobre las estrategias de 

internacionalización para startups en mercado emergentes facilitó la 

edificación de un sólido marco conceptual que estructura modelos 

estratégicos y enfoques actuales de expansión. Este soporte teórico 

contribuye a que las empresas tengan un mayor conocimiento sobre cómo 

aproximarse a escenarios internacionales y como superar las barreras que 

limitan su expansión, lo que favorece que tomen decisiones de manera 

informada y logren adentrarse en los entornos globales.  

 

• La caracterización de los retos que enfrentan los startups para su 

internacionalización demostró que existían barreras tanto internas como 

externas. Entre las principales se enfatiza que estas empresas carecen de 

conexiones estratégicas con entidades locales, no cuentan con 

conocimiento sobre el país de interés, obstáculos normativos y diferencias 

socioculturales y lingüísticas. Estas limitaciones representan un indicio de 

riesgos para estas empresas, las cuales prevén su impacto por medio del 

análisis estratégico y mediante una planificación flexible.  

 

• Se identificaron componentes necesarios para proponer estrategias de 

internacionalización para startups en mercados emergentes, en los que se 

incluye el acceso a financiamiento como el Business Angels, establecer 

alianzas estratégicas con socios locales, expandirse hacia países con el 

mismo idioma y cultura, adecuar el modelo de negocio a las necesidades de 

los consumidores y la participación en programas de formación y ferias 

internacionales. Estos planes de acción permiten que las empresas logren 

superar las barreras que limitaban su expansión hacia los países de interés, 

además promueven la sostenibilidad, reducción de riesgos y el crecimiento 

de estas. 
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RECOMENDACIONES 

• Se recomienda que los startups que desean internacionalizarse tomen en 

cuenta las bases y los fundamentos teóricos sobre la expansión 

internacional. Dado que, contar con este conocimiento les ayudará a que 

tomen decisiones acertadas, a entender las tendencias de los mercados y a 

mejorar la estructura de sus estrategias, con el objetivo de que la empresa 

tenga éxito en entornos competitivos.  

 

• Se aconseja que los startups antes de entrar a un mercado internacional 

realicen un análisis global, no solamente de aspectos legales y normativos, 

sino también de la cultura, la tecnología, la infraestructura y de los aspectos 

logísticos. Este estudio previo ayudará a detectar a tiempo las posibles 

barreras con el fin de poder diseñar estrategias dinámicas que permitan 

disminuir los riesgos para la empresa.  

 

• Es recomendable que los startups ejecuten estrategias flexibles, así como 

adaptar el modelo negocio en base al comportamiento del consumidor, por 

ejemplo, adecuar el contenido del empaque, las redes sociales, el servicio al 

cliente y los métodos de pago según las costumbres del mercado objetivo y 

también establecer conexiones estratégicas con socios locales. Con el fin de 

potenciar a estas empresas en entornos internacionales lo que ayudará a 

que mejoren su éxito y su estabilidad. 
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ANEXOS  

Anexos 1. Cuestionario realizado a los colaboradores de las áreas de internacionalización de lo 

startups  

 

 

Tema: ESTRATEGIAS DE INTERNACIONALIZACIÓN PARA STARTUPS EN MERCADOS 

EMERGENTES 

 

CUESTIONARIO A LOS COLABORADORES RESPONSABLES DE LAS ACTIVIDADES 

VINCULADAS AL ÁREA DE LA INTERNACIONALIZACÓN DE LOS STARTUPS 

SELECCIONADOS 

Estimado/a: 

Un agradecimiento por su disposición a participar en la investigación titulada "Estrategias de 

internacionalización para startups en mercados emergentes". Sus respuestas son de gran ayuda 

para el desarrollo. 

A continuación, encontrará un cuestionario con una serie de preguntas. Se solicita que valore 

cada una de las alternativas de respuesta de acuerdo con su opinión. Utilice una escala del 1 al 

5, donde 1 representa la evaluación más baja (Totalmente en desacuerdo) y 5 la más alta 

(Totalmente de acuerdo). 

Gracias por su colaboración  

 

  Totalmente 

desacuerdo 

(1) 

Desacuerdo 

 

(2) 

Neutral 

 

(3) 

De 

acuerdo 

(4) 

Totalmente 

de acuerdo 

(5) 

DIMENSIÓN I. FACTORES QUE INFLUYEN EN LA INTERNACIONALIZACIÓN DE 

STARTUPS EN MERCADOS 

Capacidad de Innovación  

1.  ¿La creación de nuevos 

productos impulsa la 

expansión internacional 

de un startup? 

     

Alternativas de 

Respuestas 
Ítem 
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1. ¿La carencia de 

innovación en los 

procesos del startup 

representa un obstáculo 

para consolidarse como 

ventaja competitiva? 

     

Estrategias de entrada al mercado 

2. ¿El método de entrada 

al mercado como 

exportación directa o 

indirecta es importante 

para competir 

globalmente? 

     

3. ¿No contar con modelos 

de negocios como 

franquicias, licencias o 

alianzas estratégicas 

complica la entrada del 

startup a mercados 

internacionales? 

     

4. ¿La ausencia de un 

análisis adecuado de 

oportunidades 

internacionales limita el 

potencial de los startups 

para expandirse hacia 

nuevos mercados? 

     

Financiación 

5. ¿La falta de acceso a 

financiamiento externo 

limita las posibilidades 

de internacionalización 

de los startups? 

     

6. ¿El tipo de financiación 

disponible influye 

directamente en la 
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capacidad de un startup 

para expandirse en 

mercados 

internacionales? 

Orientación Emprendedora 

7. ¿La capacidad para 

tomar decisiones 

rápidas en entornos 

internacionales favorece 

el crecimiento y la 

competitividad de la 

empresa? 

     

8. ¿Asumir riesgos 

representa un factor 

determinante en el 

posicionamiento y 

expansión internacional 

del startup? 

     

Conocimiento del mercado objetivo 

9. ¿Es importante que las 

empresas realicen un 

estudio de mercado 

antes de expandirse a 

otro país para a reducir 

los riesgos de la 

internacionalización? 

     

10. ¿Los startups tienen 

que adoptar su enfoque 

de marketing mix en 

producto, precio, plaza y 

promoción direccionado 

a los gustos y 

necesidades de cada 

mercado internacional? 
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11. . ¿Mantener una marca 

estandarizada en los 

mercados 

internacionales 

contribuye a fortalecer la 

confianza de los 

clientes? 

     

Adaptabilidad cultural y organizacional 

12. ¿Los startups necesitan 

comprender la cultura 

de los mercados 

internacionales en los 

que tienen el interés de 

operar?  

     

13. ¿El ajuste cultural 

organizacional en los 

mercados 

internacionales se 

consolida como un 

elemento de 

adaptabilidad de los 

startups?  

     

14. ¿Desarrollar estrategias 

adaptadas a cada 

mercado internacional 

permite diferenciar al 

startup de sus 

competidores y mejorar 

su posición competitiva? 

     

Barreras percibidas 

15. ¿Las regulaciones y 

leyes de los mercados 

extranjeros afectan la 

internacionalización de 

las empresas?  
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16. ¿Las condiciones 

económicas de los 

mercados 

internacionales dificultan 

la expansión de las 

empresas?  

     

17. ¿Los riesgos financieros 

y logísticos se 

convierten en una 

barrera para la 

internacionalización de 

los startups? 

     

DIMENSIÓN II. ORIGEN Y EVOLUCIÓN DEL MERCADO Y SU INCIDENCIA EN LAS 

ORGANIZACIONES 

Evolución histórica del mercado 

18. ¿La falta de 

conocimiento sobre la 

evolución de los 

mercados 

internacionales limita la 

planificación 

organizacional hacia 

este segmento? 

     

19. ¿La evolución histórica 

de los mercados 

internacionales permite 

a los startups una mejor 

toma de decisiones? 

     

Impacto de la globalización digital 

20. ¿La ausencia de 

tecnologías digitales 

dificulta la 

internacionalización de 

startups?  
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21. ¿Los retos que genera 

la globalización digital 

han frenado el 

crecimiento 

internacional de los 

startups? 

     

Transformación del comercio y digitalización 

22. ¿Las plataformas de 

comercio electrónico 

permiten a los startups 

comercializar productos 

o servicios 

internacionalmente?   

     

23. . ¿La falta de 

herramientas digitales 

como redes sociales o 

plataformas web 

obstaculiza la expansión 

internacional de los 

startups?  

     

24. ¿Es importante que los 

startups estén 

conectados digitalmente 

para operar en 

mercados 

internacionales? 

     

DIMENSIÓN III. ANÁLISIS DE STARTUPS COMO NUEVOS MODELOS DE NEGOCIOS 

Modelo de negocio escalable 

25. ¿Los Startups tienen la 

capacidad de crecer 

rápidamente en 

mercados 

internacionales?  
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26. ¿La internacionalización 

ha permitido tener una 

mejor personalización y 

adaptación de productos 

y servicios hacia las 

nuevas tendencias del 

mercado global?  

     

27. ¿Las estrategias de 

expansión representan 

una ventaja competitiva 

para cualquier 

organización en 

mercados 

internacionales? 

     

Redes de valores creadas 

28. ¿La colaboración 

estratégica contribuye 

significativamente a la 

competitividad 

internacional del 

startup?  

     

29. ¿Los startups consiguen 

impulsar su expansión 

internacional a través de 

un ecosistema de socios 

como red de empresas 

o colaboradores? 
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Anexo 2. Resultados de las encuestas en SPSS sobre la dimensión factores que influyen en la 

internacionalización de startups en mercados competitivos  

 

La creación de nuevos productos impulsa la expansión internacional de un startup 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Totalmente en 

desacuerdo 

1 4,3 4,3 4,3 

En desacuerdo 1 4,3 4,3 8,7 

Neutro 5 21,7 21,7 30,4 

De acuerdo 11 47,8 47,8 78,3 

Totalmente de acuerdo 5 21,7 21,7 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

La carencia de innovación en los procesos del startup representa un obstáculo para 

consolidarse como ventaja competitiva 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido En desacuerdo 1 4,3 4,3 4,3 

Neutro 4 17,4 17,4 21,7 

De acuerdo 10 43,5 43,5 65,2 

Totalmente de acuerdo 8 34,8 34,8 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

El método de entrada al mercado como exportación directa o indirecta es importante para 

competir globalmente 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Totalmente en 

desacuerdo 

1 4,3 4,3 4,3 

En desacuerdo 2 8,7 8,7 13,0 

Neutro 2 8,7 8,7 21,7 

De acuerdo 8 34,8 34,8 56,5 

Totalmente de acuerdo 10 43,5 43,5 100,0 

Total 23 100,0 100,0  
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No contar con modelos de negocios como franquicias, licencias o alianzas estratégicas 

complica la entrada del startup a mercados internacionales 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido En desacuerdo 2 8,7 8,7 8,7 

Neutro 6 26,1 26,1 34,8 

De acuerdo 7 30,4 30,4 65,2 

Totalmente de acuerdo 8 34,8 34,8 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

La ausencia de un análisis adecuado de oportunidades internacionales limita el potencial 

de los startups para expandirse hacia nuevos mercados 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Totalmente en 

desacuerdo 

1 4,3 4,3 4,3 

En desacuerdo 2 8,7 8,7 13,0 

Neutro 1 4,3 4,3 17,4 

De acuerdo 8 34,8 34,8 52,2 

Totalmente de acuerdo 11 47,8 47,8 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

La falta de acceso a financiamiento externo limita las posibilidades de 

internacionalización de los startups 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido En desacuerdo 1 4,3 4,3 4,3 

Neutro 4 17,4 17,4 21,7 

De acuerdo 10 43,5 43,5 65,2 

Totalmente de acuerdo 8 34,8 34,8 100,0 

Total 23 100,0 100,0  
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El tipo de financiación disponible influye directamente en la capacidad de un startup para 

expandirse en mercados internacionales 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido En desacuerdo 1 4,3 4,3 4,3 

Neutro 3 13,0 13,0 17,4 

De acuerdo 11 47,8 47,8 65,2 

Totalmente de acuerdo 8 34,8 34,8 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

La capacidad para tomar decisiones rápidas en entornos internacionales favorece el 

crecimiento y la competitividad de la empresa 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Neutro 4 17,4 17,4 17,4 

De acuerdo 9 39,1 39,1 56,5 

Totalmente de acuerdo 10 43,5 43,5 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

Asumir riesgos representa un factor determinante en el posicionamiento y expansión 

internacional del startup 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Neutro 4 17,4 17,4 17,4 

De acuerdo 10 43,5 43,5 60,9 

Totalmente de acuerdo 9 39,1 39,1 100,0 

Total 23 100,0 100,0  
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Es importante que las empresas realicen un estudio de mercado antes de expandirse a 

otro país para a reducir los riesgos de la internacionalización 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido En desacuerdo 1 4,3 4,3 4,3 

Neutro 1 4,3 4,3 8,7 

De acuerdo 5 21,7 21,7 30,4 

Totalmente de acuerdo 16 69,6 69,6 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

Los startups tienen que adoptar su enfoque de marketing mix en producto, precio, plaza y 

promoción direccionado a los gustos y necesidades de cada mercado internacional 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Neutro 3 13,0 13,0 13,0 

De acuerdo 10 43,5 43,5 56,5 

Totalmente de acuerdo 10 43,5 43,5 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

Mantener una marca estandarizada en los mercados internacionales contribuye a 

fortalecer la confianza de los clientes 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido En desacuerdo 2 8,7 8,7 8,7 

Neutro 4 17,4 17,4 26,1 

De acuerdo 9 39,1 39,1 65,2 

Totalmente de acuerdo 8 34,8 34,8 100,0 

Total 23 100,0 100,0  
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Los startups necesitan comprender la cultura de los mercados internacionales en los que 

tienen el interés de operar 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Neutro 1 4,3 4,3 4,3 

De acuerdo 11 47,8 47,8 52,2 

Totalmente de acuerdo 11 47,8 47,8 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

El ajuste cultural organizacional en los mercados internacionales se consolida como un 

elemento de adaptabilidad de los startups 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido En desacuerdo 1 4,3 4,3 4,3 

Neutro 5 21,7 21,7 26,1 

De acuerdo 12 52,2 52,2 78,3 

Totalmente de acuerdo 5 21,7 21,7 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

Desarrollar estrategias adaptadas a cada mercado internacional permite diferenciar al 

startup de sus competidores y mejorar su posición competitiva 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido En desacuerdo 1 4,3 4,3 4,3 

Neutro 3 13,0 13,0 17,4 

De acuerdo 8 34,8 34,8 52,2 

Totalmente de acuerdo 11 47,8 47,8 100,0 

Total 23 100,0 100,0  
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Las regulaciones y leyes de los mercados extranjeros afectan la internacionalización de 

las empresas 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido En desacuerdo 2 8,7 8,7 8,7 

Neutro 6 26,1 26,1 34,8 

De acuerdo 5 21,7 21,7 56,5 

Totalmente de acuerdo 10 43,5 43,5 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

Las condiciones económicas de los mercados internacionales dificultan la expansión de 

las empresas 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido En desacuerdo 2 8,7 8,7 8,7 

Neutro 6 26,1 26,1 34,8 

De acuerdo 5 21,7 21,7 56,5 

Totalmente de acuerdo 10 43,5 43,5 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

Los riesgos financieros y logísticos se convierten en una barrera para la 

internacionalización de los startups 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido En desacuerdo 2 8,7 8,7 8,7 

Neutro 4 17,4 17,4 26,1 

De acuerdo 8 34,8 34,8 60,9 

Totalmente de acuerdo 9 39,1 39,1 100,0 

Total 23 100,0 100,0  
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Anexo 3. Resultados de la encuesta del SPSS sobre la dimensión origen y evolución del mercado 

y su incidencia en las organizaciones 

 

La falta de conocimiento sobre la evolución de los mercados internacionales limita la 

planificación organizacional hacia este segmento 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Neutro 2 8,7 8,7 8,7 

De acuerdo 8 34,8 34,8 43,5 

Totalmente de acuerdo 13 56,5 56,5 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

La evolución histórica de los mercados internacionales permite a los startups una mejor 

toma de decisiones 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Totalmente en 

desacuerdo 

1 4,3 4,3 4,3 

Neutro 3 13,0 13,0 17,4 

De acuerdo 10 43,5 43,5 60,9 

Totalmente de acuerdo 9 39,1 39,1 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

La ausencia de tecnologías digitales dificulta la internacionalización de startups 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Neutro 4 17,4 17,4 17,4 

De acuerdo 7 30,4 30,4 47,8 

Totalmente de acuerdo 12 52,2 52,2 100,0 

Total 23 100,0 100,0  
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Los retos que genera la globalización digital han frenado el crecimiento internacional de 

los startups 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Totalmente en 

desacuerdo 

1 4,3 4,3 4,3 

En desacuerdo 4 17,4 17,4 21,7 

Neutro 4 17,4 17,4 39,1 

De acuerdo 9 39,1 39,1 78,3 

Totalmente de acuerdo 5 21,7 21,7 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

Las plataformas de comercio electrónico permiten a los startups comercializar productos 

o servicios internacionalmente 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido En desacuerdo 1 4,3 4,3 4,3 

Neutro 1 4,3 4,3 8,7 

De acuerdo 12 52,2 52,2 60,9 

Totalmente de acuerdo 9 39,1 39,1 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

La falta de herramientas digitales como redes sociales o plataformas web obstaculiza la 

expansión internacional de los startups 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido En desacuerdo 3 13,0 13,0 13,0 

Neutro 1 4,3 4,3 17,4 

De acuerdo 5 21,7 21,7 39,1 

Totalmente de acuerdo 14 60,9 60,9 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

Es importante que los startups estén conectados digitalmente para operar en mercados 

internacionales 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Neutro 2 8,7 8,7 8,7 

De acuerdo 10 43,5 43,5 52,2 

Totalmente de acuerdo 11 47,8 47,8 100,0 

Total 23 100,0 100,0  
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Anexo 4. Resultados de las encuestas de SPSS sobre la dimensión análisis de startups como 

nuevos modelos de negocios 

 

Los Startups tienen la capacidad de crecer rápidamente en mercados internacionales 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Totalmente en 

desacuerdo 

1 4,3 4,3 4,3 

En desacuerdo 1 4,3 4,3 8,7 

Neutro 9 39,1 39,1 47,8 

De acuerdo 5 21,7 21,7 69,6 

Totalmente de acuerdo 7 30,4 30,4 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

La internacionalización ha permitido tener una mejor personalización y adaptación de 

productos y servicios hacia las nuevas tendencias del mercado global 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido En desacuerdo 3 13,0 13,0 13,0 

Neutro 2 8,7 8,7 21,7 

De acuerdo 9 39,1 39,1 60,9 

Totalmente de acuerdo 9 39,1 39,1 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

Las estrategias de expansión representan una ventaja competitiva para cualquier 

organización en mercados internacionales 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Totalmente en 

desacuerdo 

1 4,3 4,3 4,3 

Neutro 4 17,4 17,4 21,7 

De acuerdo 9 39,1 39,1 60,9 

Totalmente de acuerdo 9 39,1 39,1 100,0 

Total 23 100,0 100,0  
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La colaboración estratégica contribuye significativamente a la competitividad 

internacional del startup 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido En desacuerdo 1 4,3 4,3 4,3 

Neutro 2 8,7 8,7 13,0 

De acuerdo 11 47,8 47,8 60,9 

Totalmente de acuerdo 9 39,1 39,1 100,0 

Total 23 100,0 100,0  

 

Los startups consiguen impulsar su expansión internacional a través de un ecosistema de 

socios como red de empresas o colaboradores 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido En desacuerdo 2 8,7 8,7 8,7 

Neutro 4 17,4 17,4 26,1 

De acuerdo 7 30,4 30,4 56,5 

Totalmente de acuerdo 10 43,5 43,5 100,0 

Total 23 100,0 100,0  
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Anexo 5. Entrevistas a los fumadores de los startups 

 

Tema: ESTRATEGIAS DE INTERNACIONALIZACIÓN PARA STARTUPS EN MERCADOS 

EMERGENTES 

 

ENTREVISTAS A LOS FUNDADORES DE LOS STARTUPS SELECCIONADOS 

 

Reciba un cordial saludo, la presente investigación será de utilidad para analizar los factores que 

intervienen en la implementación de estrategias de internacionalización para startups en 

mercados emergentes. 

 

 

 Objetivo General:  

 

 Objetivo del Instrumento:  

 

 

La investigadora de este trabajo 

solicita su colaboración para 

responder las siguientes preguntas que forman parte de su proyecto de titulación. Las preguntas 

no requieren datos que se consideren información sensible, se agradece mucho las respuestas 

conforme a la verdad, puesto que estas son de gran importancia para el progreso del trabajo. 

 

Entrevistado:  

 

1. ¿Cuáles son las principales razones para la internacionalización de un startup? 

2. ¿Qué características requieren tener los mercados emergentes para representar una 

oportunidad internacional atractiva? 

3. ¿Cuáles son las principales dificultades de los startups para expandirse a mercados 

internacionales? 

4. ¿Cómo contribuye el análisis de mercado en el diseño de estrategias internacionales 

efectivas? 

5. ¿Qué tipo de apoyo institucional público o privado, considera importante para facilitar la 

internacionalización de los startups? 

Proponer estrategias de internacionalización para startups en 

mercados que se encuentran en crecimiento 

Analizar la percepción de los colaboradores encargados en 

los procesos de expansión sobre los obstáculos que 

incurren en la internacionalización de los startups en 

mercado emergentes.   
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6. ¿Qué tan importante es tener una base de conocimiento sobre el mercado de interés en 

la expansión de los startups?  

7. ¿De qué manera influye el idioma o la cultura del país de destino en las decisiones de 

expansión del startup? 

8. ¿Qué tan relevante es contar con una consolidación de marca al momento de entrar a 

nuevos mercados? 

9. ¿Considera que es importante que los startups adapten su modelo de negocio al país 

que desean expandirse? 

10. ¿Qué rol cumple la tecnología o el entorno digital en los procesos de expansión hacia 

otros países? 

11. ¿Qué aspectos legales o normativos suelen representar un obstáculo al operar fuera del 

país? 

12. ¿Qué acciones o estrategias considera importantes para que un startup consiga crecer 

en mercados internacionales? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



64 

Anexo 6. Operacionalización de variables de las encuestas hacia los fundadores de los startups 

Preguntas Empresa Slide 

Apps 

Empresa  

Yapu Chips  

Empresa  

Mi Negocio 

Contable 

Empresa 

Lar de Quindes  

Enfoque teórico Enfoque personal 

 

 

 

 

 

 

 

¿Cuáles son las 

principales razones 

para la 

internacionalización 

de un startup? 

Considero que el 

tema de fondeo 

de capital aquí en 

El País es muy 

limitado, para 

crear un startup 

que llegue a 

niveles 

internacionales se 

necesitan 

cantidades de 

dinero que 

sostengan la 

operación para 

poder 

internacionalizar, 

porque veo 

muchos negocios 

que tienen el 

potencial de 

poder salir a otros 

Nuestro objetivo 

desde un inicio ha 

sido que nuestro 

producto sea 

conocido hacia 

otros mercados y 

además optar por 

nuevos mercados 

que nos ayuden a 

crecer y no 

quedarnos en lo 

mismo.  

El crecimiento es 

la principal razón, 

porque los 

mercados locales 

quedan 

pequeños. 

Ecuador es un 

país muy 

pequeño 

entonces ver la 

región o ver al 

mundo, pues es 

algo que nos 

atrae para crecer. 

 

El propósito de 

todo negocio es 

salir es tener o una 

apertura fuera del 

país, no sólo dentro 

del país y es el 

principal de todo 

negocio, que se 

trascienda, que sea 

conocido afuera y 

que se logre 

posicionar.  

 

Los startups tratan 

de 

internacionalizarse 

para poder mostrar 

su producto en 

nuevos mercados, 

mejorar sus 

ingresos, acceder a 

nuevos 

consumidores, 

reducir riegos y 

posicionarse 

estratégicamente 

frente a la 

competencia 

(López, Moscoso, 

Ávila, & Ibarra, 

2021) 

 

La opinión de las 

empresas valida la 

idea de que es 

importante 

expandirse a otros 

mercados para 

buscar nuevas 

oportunidades y 

acceder a nuevo 

talento local y atrae 

a los inversionistas  
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países, pero por 

el factor 

económico o, las 

tasas de interés 

muy altas de os 

bancos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

¿Qué características 

requieren tener los 

mercados 

Las 

características 

básicamente se 

definen por la 

visión que tenga 

el negocio, por 

ejemplo, 

identificar que 

exista una 

necesidad real, 

que existe el 

problema antes 

de la de la 

solución, porque 

sí tenemos 

Para nosotros un 

mercado 

emergente es 

importante que 

cuente con 

características 

como, atracción 

de nuestro 

producto, que 

tenga estabilidad 

política, y que sus 

consumidores se 

sientan atraiga 

por el producto 

Buenas 

condiciones 

políticas, 

económicas, 

existencia de la 

necesidad del 

servicio que 

nosotros 

préstamos, 

además que 

nuestro servicio 

ser útil para esa 

ese país de esa 

comunidad o esa 

En este caso sería 

que el mercado 

que yo me 

expandiera le 

atraiga mi producto 

que en este caso 

son las 

mermeladas 

entonces esa sería 

la principal 

característica  

Las características 

atractivas de los 

mercados 

emergentes es que 

están en constate 

innovación, un uso 

mayor de 

tecnología, 

aumento en sus 

exportaciones y 

presentan costos 

bajos de 

producción (Peters, 

2010). 

 

Es importante que 

la principal 

característica sea 

que los 

consumidores se 

sientan atraídos 

por el producto o 

servicio que se 

presenta y que ese 

mercado no tenga 

problemas en 

condiciones 

políticas  
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emergentes para 

representar una 

oportunidad 

internacional 

atractiva? 

 

nosotros un 

producto, una 

propuesta que 

apunta solo a las 

ideas el 

emprendedor no 

va a salir del país, 

no se va a 

internacionalizar. 

Lo que 

necesitamos es 

resolver 

problemas. Y si 

nosotros 

podemos 

identificar 

problemas fuera 

del país que tal 

vez no son 

solucionados por 

emprendedores 

de esos países, 

ahí está una gran 

oportunidad para 

los startups.  

sociedad a la que 

nos dirigimos. 
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¿Cuáles son las 

principales 

dificultades de los 

startups para 

expandirse a 

mercados 

internacionalización? 

 

Yo creo que, si 

bien es cierto, 

Ecuador tiene 

una cultura de 

emprendimiento, 

pero al 

emprendimiento 

lo llevamos como 

una forma 

romántica de 

decir, voy a hacer 

alguito porque no 

encontré trabajo. 

Entonces los 

startups son 

nacidas de una 

idea o de un 

problema. Aquí 

en Ecuador 

emprendemos 

porque no nos 

queda de otra y 

básicamente se 

resume en la 

pregunta en que 

Considero que 

una de las 

barreras más 

importantes que 

no se tenga un 

buen 

conocimiento 

sobre las 

normativas del 

país que tenemos 

la intención de 

internacionalizar, 

no sabemos si se 

necesita un 

representante 

legal en ese país. 

Pensaría que es 

no conocer al 

mercado 

internacional, no 

tener un 

ecosistema, una 

comunidad, un 

apoyo allá que, 

por ejemplo, 

tengo el deseo 

desde hace 2 

años abrir 

operaciones. 

Perú se me ha 

hecho muy difícil 

porque no 

conozco el medio, 

no tengo 

personas de 

confianza. 

Yo considero que 

la primera dificultad 

que nosotros 

enfrentamos es 

que no se tiene un 

buen conocimiento 

del mercado al que 

nos queremos 

dirigir, no vamos a 

saber cómo es que 

se manejan. 

Las principales 

barreras que se 

detectan es no 

contar con un 

conocimiento del 

mercado, , así no 

se va a tomar en 

cuenta cuales son 

los aspectos 

legales, cuál es su 

tendencia del 

mercado y por lo 

tanto se dificultaría 

la expansión de los 

startups (Yanez, 

2021). 

 

Las principales 

dificultades es no 

contar con 

conexiones 

estratégicas debido 

que al momento de 

expandirse no se 

va a lograr que las 

empresas sepan o 

tengan un aliado en 

el otro mercado y 

también no tener 

conocimiento sobre 

cuáles son sus 

normativas y 

regulaciones  
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no tenemos todo 

el conocimiento 

necesario y no 

hay quien nos 

provea ese ese 

conocimiento 

 

 

 

 

 

 

 

 

¿Qué tipo de apoyo 

institucional público 

o privado, considera 

importante para 

Desde mi 

experiencia 

personal he 

tenido como esa 

idea de ir a 

buscar en el 

Gobierno o en 

organizaciones 

públicas o 

privadas, pero es 

un poco 

complicado 

porque en 

realidad todo lo 

que hace el 

Yo opino que es 

algo fundamental 

para poder 

expandir mi 

negocio, si no 

cuento con una 

base, con una 

ayuda ya sea con 

inversiones o con 

mentorías no voy 

a poder 

expandirme de 

manera correcta  

Sí, totalmente. 

que integre todo 

el sector privado y 

también la 

academia, no 

podemos dejarla 

fuera de esta 

fórmula mágica. 

Conjuntamente 

con los startups. 

Es la clave para 

formar ese 

ecosistema que 

impulse tanto la 

incubación, el 

No hay realmente 

un 

comprometimiento 

aparte de 

autoridades, por 

ejemplo, aquí en 

Tungurahua, el 

gobierno provincial, 

el municipio da 

espacios para 

comercialización 

para ferias, pero 

realmente, o sea, 

no se enfocan en el 

tema principal. 

La ayuda de 

instituciones es 

fundamental para 

la expansión de los 

startups por que 

como son 

empresas de nueva 

creación donde 

innovan con 

tecnología desean 

crecer de manera 

rápida entonces la 

mayoría opta por 

ayuda financiera 

pública o privada 

Contar con un 

apoyo institucional 

es importante 

puesto que ayuda a 

que las empresas 

logren tener 

capacitación o 

mentorías como los 

inversionistas 

ángeles, pero 

también un apoyo 

financiero que es lo 

que buscan estas 

empresas para 

poder expandirse 
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facilitar la 

internacionalización 

de los startups? 

 

Estado es como 

promocionar su 

propia campaña. 

Entonces no hay 

una verdadera 

proporción de 

conocimiento, y, 

por último, si 

nosotros vemos a 

todas las 

fundaciones que 

realizan trabajo 

con como 

emprendimiento, 

especialmente 

aquí en Ambato 

Lo hacen con un 

conocimiento tan 

limitado como 

sólo para poder 

ponerse algo.  

 

 

 

crecimiento, la 

escalabilidad de 

nuestras 

empresas 

 

Digamos que 

estamos un grupo 

de emprendedores, 

pero el municipio. 

no se enfocan 

realmente en lo 

medular, solo dan 

el espacio, si 

vende, vende, si no 

vende, no vende 

(Hoyos & Santos, 

2014). 

 

de manera 

acelerada hacia los 

mercados 

emergentes  
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¿Qué tan importante 

es tener una base de 

conocimiento sobre 

el mercado de 

interés en la 

expansión de los 

startups?  

 

Es muy 

importante, por 

ejemplo, yo sin 

saber cocinar me 

quiero poner a un 

restaurante, 

obviamente voy a 

fracasar. Igual 

nos pasa con las 

ideas de negocios 

que nosotros se 

nos ocurren o 

vemos que al 

vecino le va bien, 

pues yo también 

quiero ponerme 

sin tener el 

conocimiento 

necesario para yo 

también, porque 

existen otra 

cultura, otras 

normas, otras 

reglas que tal vez 

no se apliquen a 

Es una parte 

esencial para 

internacionalizar 

mi negocio, no 

voy a llegar mi 

mercado objetivo 

a solo improvisar 

y ver si funciona y 

sino ya no pasa 

nada, pero no si o 

si debo de tener 

conocimiento de 

a quien voy a 

llegar a ofrecer mi 

producto 

Yo considero que 

es un paso 

importante que 

uno tome 

decisiones para 

poder expandirse 

porque antes de 

hacerlo se tiene 

que contar con 

una idea de a qué 

mercado nos 

vamos a dirigir 

cuales van a ser 

sus costumbres, 

sus normativas 

entre otras cosas. 

Es importante 

porque si es que no 

conozco las 

necesidades de 

afuera o de 

adentro, inclusive o 

de alrededor, o 

sea, no puedo, mi 

negocio no va a 

funcionar porque 

no tengo idea cual 

va a ser mi público 

objetivo  

 

El conocimiento del 

mercado objetivo 

resulta importante 

para la 

internacionalización 

de las empresas, 

puesto que, ayuda 

a tener una idea 

sobre las 

tendencias de ese 

mercado, las 

exigencias de los 

consumidores y 

cuáles son las 

normativas 

requeridas para 

poder entrar a ese 

país (Martín, 

Chetty, & Bai, 

2022).  

 

 

En base a las 

opiniones de las 

empresas es 

importante contar 

con cocimiento del 

mercado al cual se 

quiere llegar, así no 

se van a arriesgar 

mucho y van a 

tomar en cuenta 

cuales son los 

requisitos  
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las que nosotros 

estamos 

acostumbrados 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

¿De qué manera 

influye el idioma o la 

cultura del país de 

Es importante, 

por ejemplo, si 

nosotros 

queremos llevar 

un producto a 

México, por lo 

tanto, es 

importante 

entender las 

necesidades del 

mexicano y 

queremos hacer 

Influye muchísimo 

porque hay 

ciertas 

costumbres en 

otros países que 

si nosotros las 

pasamos en alto 

generaría muchos 

problemas, por 

ejemplo, en 

Alemania las 

personas son 

Influye totalmente 

por qué. Bueno, 

creo que depende 

del servicio del 

producto que tú 

tengas, pero en 

nuestro caso, 

primero ver bien 

el tema tributario, 

contable y la 

legislación. Que 

las regulaciones 

Influye de manera 

significativa, si nos 

expandimos hacia 

un país que no 

tiene nuestro miso 

idioma no nos va a 

ir bien en la 

negociación y no 

vamos a 

comprender nada  

El idioma y la 

cultura de otros 

países influye 

mucho al momento 

de expandirse, 

ayuda que se 

logren tomar 

decisiones si 

conviene o no a la 

empresa 

expandirse a cierto 

país, aparte del 

Es sumamente 

importante que las 

empresas tengan 

en cuenta las 

diferencias 

lingüísticas y socio 

culturales, puesto 

que estas 

diferencias ayudan 

a que se tomen 

decisiones 

acertadas al 
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destino en las 

decisiones de 

expansión del 

startup? 

 

algo similar a lo 

que ellos están 

acostumbrados a 

verlo en el día a 

día, pero hay 

veces que no 

logramos 

entender el 

lenguaje por más 

que sea el mismo 

español, tal vez 

los modismos o 

las palabras que 

tienen diferente 

significado 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

más cortantes y 

distantes, pero es 

su forma de ser. 

sean al menos 

similares para 

que al adaptarnos 

al otro país no 

sea tan fuerte, 

Además que las 

costumbres, las 

tradiciones, la 

cultura, la forma 

de trabajar y de 

vivir sean 

similares. Y el 

idioma también 

facilita muchísimo 

que se habla 

hispano. 

 

 

idioma que sería 

una dificultad, 

también están las 

costumbres que 

son importantes 

tomar en cuenta o 

también ciertas 

expresiones que 

para cada país 

impactaría de 

forma diferente  

(Bravo, 2024). 

momento de querer 

expandirse  
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¿Qué acciones o 

estrategias 

considera 

importantes para que 

un startup consiga 

crecer en mercados 

internacionales? 

La primera 

estrategia es 

tener bien 

definido su 

modelo de 

negocio. Si 

nosotros algo 

dudamos de 

nuestro modelo 

de negocio a 

cada rato, pues 

no va a tener 

resultados ni aquí 

ni en ningún otro 

país. Segundo, 

dar el 

conocimiento a la 

de la marca, el 

crecimiento de 

marca en todo lo 

que son redes 

sociales desde 

una estrategia 

Yo pienso que 

tener una 

diferenciación en 

el producto, así 

vamos a poder 

tener una ventaja 

competitiva en 

relación con las 

otras empresas, 

también escuchar 

las necesidades y 

exigencias de los 

consumidores 

para así poder 

tener éxito en la 

expansión de mi 

empresa 

Yo creo que las 

alianzas o los 

apoyos de 

ecosistemas que 

tengan relación 

con el país que tú 

quieres entrar.  

 

Bueno, en primer 

lugar, o sea hacer 

un buen producto, 

cumplir con todas 

las reglas, porque 

si es que aquí 

mismo no cumplo 

con lo que El País 

se da las 

normativas y todo, 

entonces poco 

puedo hacer para 

salir. Entonces, si 

es que ya cumplo 

aquí, tengo que 

sujetarme a lo que 

en el exterior dicen. 

Las estrategias 

para 

internacionalizarse 

son importantes, 

ayudan a las 

empresas a 

superar barreras 

que limitan su 

expansión. Además 

de que ayudan a 

los startups a 

planificar su 

método de entrada 

a los mercados 

emergentes, a 

estar preparados 

para los cambios 

que se presentaran 

y optimizar los 

recursos  

(Balboni & 

Bortoluzzi, 2015). 

 

Principalmente una 

de las estrategias 

más importantes es 

tener conexiones 

estratégicas con 

entidades locales 

para así contar con 

conocimientos 

sobre las 

regulaciones del 

mercado objetivo. 

Además, es 

importante que 

exista ciertas 

capacitaciones se 

imparta 

conocimientos 

sobre los mercados 

que desean 

expandirse o sobre 

como poder 

superar las 

barreras.  
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súper fuerte 

porque nos van a 

ver como 

jugadores 

grandes, no solo 

como personas 

que solo tienen 

ideas. Tercero, 

definir un estatuto 

dentro de la 

empresa donde 

se prepare a los 

empleados. 
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Anexo 7. Resultado entrevista 

 
Temas 
abordados en las 
preguntas  

Empresas Ideas principales  Palabras de mayor 
frecuencia  

Razones para 
internacionalizarse  

✓ Lar de Quindes ✓ Posicionar la marca 
y tener una apertura 
fuera del país. 

✓ Crecimiento y 
acceso a nuevos 
clientes.  

Mercado, 
posicionamiento, 
crecer 

✓ Slide Apps 

✓ Mi negocio  

✓ Yapu Chips 

Características de 
mercados 
emergentes  

✓ Lar de Quindes ✓ Buenas condiciones 
políticas y 
económicas. 

✓ Necesidad del 
servicio y producto 
que ofrece. 

Necesidades, 
oportunidades, viable  

✓ Slide Apps 

✓ Mi negocio  

✓ Yapu Chips 

Principales 
dificultades para 
expandirse  

✓ Lar de Quindes ✓ Falta de acceso de 
información del 
mercado objetivo. 

✓ No contar con 
ecosistemas de 
apoyo.  

✓ Falta de 
conocimiento 
especializado sobre 
la 
internacionalización.  
 

Redes, conocimiento, 
escasa información  

✓ Slide Apps 

✓ Mi negocio  

✓ Yapu Chips 

 
Apoyo institucional  

✓ Lar de Quindes ✓ Escaso 
acompañamiento 
institucional.  

✓ Falta de 
experiencia en 
programas de 
financiación local. 

Gobierno, apoyo, 
instituciones, 
programas  ✓ Slide Apps 

✓ Mi negocio  

✓ Yapu Chips 

Base de 
conocimiento 
sobre el mercado 
de interés 

✓ Lar de Quindes ✓ Tener un 
conocimiento de las 
necesidades de los 
consumidores, 
como llegan a 
comportarse y 
cuáles son sus 
expectativas.  

✓ Contar con el 
conocimiento 
necesario para 
tomar decisiones 
sustentadas.  

Necesidades, tomar 
decisiones, 
consumidores  ✓ Slide Apps 

✓ Mi negocio  

✓ Yapu Chips 

Influye el idioma o 
la cultura  

✓ Lar de Quindes ✓ Se orientan más 
por países que 
tenga el habla 

Idioma, países 
similares, estudios, 
cultura, adaptación  ✓ Slide Apps 

✓ Mi negocio  
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✓ Yapu Chips Hispana como Perú 
o México. 

✓ Que la cultura sea 
similar a la de 
nuestro país  

✓ Hacer negocios con 
un país de diferente 
cultura e idioma no 
es una opción 
buena para 
empezar. 

✓ Estudiar el país 
antes de 
expandirse  

Adaptar su 
modelo de 
negocio  

✓ Lar de Quindes ✓ Hay que tener la 
disposición de 
adaptar el producto 
y tener flexibilidad.  

✓ Adaptar precios y 
métodos de pago 
del mercado que se 
vaya a dirigir. 

Flexibilidad, 
adaptación, canales 
de distribución  

✓ Slide Apps 

✓ Mi negocio  

✓ Yapu Chips 

Estrategias 
importantes para 
internacionalizar el 
startup  

✓ Lar de Quindes ✓ Contar con alianzas 
estrategias o redes 
de apoyo que 
tengan relación con 
el país de 
expansión.  

✓ Contar con 
presencia digital y 
tener un buen 
manejo de esta 
herramienta.  

✓ Contar con un 
producto claro y 
que se diferencie 
de los demás.  

Alianzas, 
digitalización, 
herramientas, 
diferenciación, 

producto 

✓ Slide Apps 

✓ Mi negocio  

✓ Yapu Chips 

 


