Recibido: 16 enero de 2021 / Aceptado: 17 de agosto de 2021
Conference Proceedings UTMACH V.5 Num.1 (2021)
ISSN: 2588-056X

Influencia del marketing estratégico en la internacionalizacion asociativa.

Influence of strategic marketing planning for associative internationalization.

Victor Mideros
Universidad Técnica de Machala
vmiderosl@utmachala.edu.ec
Machala - Ecuador

Michelle Guanaquiza
Universidad Técnica de Machala
mguanaguil@utmachala.edu.ec
Machala - Ecuador

Patricia Micolta-Bagui
Universidad Técnica de Machala
pmicoltal @utmachala.edu.ec
Machala - Ecuador

Irene Sanchez-Gonzalez
Universidad Técnica de Machala
isanchez@utmachala.edu.ec
Machala - Ecuador

Resumen

Objetivo: Analizar la influencia del marketing estratégico y la asociatividad de las empresas,
como herramienta para la internacionalizacion. Métodos: Se utiliza el método descriptivo -
probabilistico, con enfoque transversal aplicando un cuestionario estructurado a una muestra
de 400 gerentes de asociaciones de la provincia de El Oro. Resultados: ElI marketing
estratégico y la cooperacion de marketing, tienen un alto nivel de influencia sobre las empresas
que se asocian para internacionalizarse. Conclusiones: Las asociaciones que cooperan entre
si, y que implementan gestiones de marketing estratégico en sus operaciones, tienen mayores
resultados positivos para internacionalizar sus productos.

Palabras claves: Marketing estratégico, Cooperacion de marketing, Internacionalizacion,
Asociatividad, Asociaciones.
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Abstract

Objectives: Analyze the influence of strategic marketing and the associativity of companies,
as a tool for internationalization. Methods: The descriptive-probabilistic method is used, with
a cross-sectional approach, applying a structured questionnaire to a sample of 400 managers of
associations in the province of El Oro. Results: Strategic marketing and marketing cooperation
have a high level of influence on companies that associate to internationalize. Conclusions:
Associations that cooperate with each other, and that implement strategic marketing efforts in
their operations, have greater positive results to internationalize their products.

Keywords: Strategic marketing, Marketing cooperation, Internationalization, Associativity,
Associations.

Introduccion

La internacionalizacion exportadora de una empresa es el resultado directo de su éxito, lo cual
solo es posible creando estrategias de mercadotecnia y de comercio internacional (Alvarez et
al., 2017) que las proporcionan el conocimiento de marketing estratégico y comunitario.

Conceptualizando el marketing estratégico (Hernandez, 2018), para la internacionalizacion
asociativa, una empresa debera seguir los siguientes pasos: explorar y buscar nuevos nichos de
mercado; paralelamente es necesario que se identifique segmentos potenciales de mercado a
nivel internacional;valorar el potencial e intereses de esos mercados, allende a nuestras
fronteras; orientar a las empresas por medio de consultorias en esta busqueda de oportunidades;
y finalmente disefiar un adecuado y técnico plan de accion.

El mundo globalizado demanda una mayor coordinacién y organizacion interna y externa de
sus unidades productivas (Aguilar, 2017), y esto debera producir estrategias de mejoramiento
de los sistemas y subsistemas productivos. En este procedimiento se van a encontrar dos
escenarios sinérgicos que consisten en el apoyo productivo empresarial y de marketing y,el
escenario regulatorio de aranceles en el pais destino de dichos productos. En este ultimo
enunciado muchas veces se conjugan los intereses de empresas privadas o mixtas, o del sector
gubernamental, y por otra parte el estado creando politicas de exportacion reales y justas y
Ilegando a acuerdos con gobiernos amigos para obtener tasas arancelarias beneficiosas. La
capacidad asociativa es lo que permite internacionalizarse a las empresas y es un factor
potencial que estimula a los empresarios a desarrollarse. (Alarcén, 2018).

La historia del marketing en lo referente a comercio internacional ha evolucionado, impulsando
cambios adaptativos (Lobos, 2019). La internacionalizacion es eficiente s6lo cuando se utilizan
las estrategias de marketing (Sanchez-Gonzalez, et al., 2018)para lograr el éxito expansivo de
las empresas (Mosquera, 2018). Extrapolando lo dicho anteriormente en la realidad ecuatoriana
en lo concerniente a la Provincia de El Oro y especificamente en los sectores Agricola y
Acuicola, (Bustamante, 2017), los empresarios han cumplido con las siguientes estrategias de
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marketing para la internacionalizacion asociativa:Desde principios de los afios 50 del siglo
pasado existia un solo monopolio en el pais que lo ejercia la empresa multinacional Del Monte,
con su subsidiaria local la “Bonita Banana”. A medida que se fueron creando empresas de
capital privado se alterno el mercado norteamericano con el europeo, sobre todo el mercado
aleman e italiano lo que produjo una expansion muy potente de la produccién bananera en el
Ecuador que ha ayudado a la comunidad orense y ecuatoriana en general, asi como actualmente
a la agroindustrial con la venta de harina de banano, puré de banano, yogurt de banano, etc.

Lo mismo se di6 en el sector acuicultor que ahora es una gigante fuente de ingreso en el Ecuador
y cuyas ventas se han diversificado desde los Estados Unidos, hasta Alemania, Francia y a
nuestro mayor comprador que es la China. Actualmente se han identificado nuevos segmentos
de mercado como lo es el gigante mercado ruso. Se ha valorado la calidad de nuestro banano y
camarén en dichos mercados ya que al tener el Ecuador la mayor cantidad de dias-sol del mundo
por afos nuestros productos son los mejores de todo el orbe.

Ecuador emple6 estrategias muy inteligentes como la contratacion de consultorias allende a
nuestras fronteras y la colocacion de stands informativos en las principales ferias informativas
del mundo que estan en EEUU, Alemania, Francia, Bélgica, etc. El plan de accion de nuestra
exportacion y riqueza bananera se basa sobre todo en la empresa privada la que recibe
fertilizantes como la urea a menor precio, aéreo fumigacion subvencionada, control de calidad
en el campoy la creacion de muchas empresas exportadoras directas para evitar los monopolios.

Actualmente se ha visto también la creacion de cooperativas agricolas medianas y pequefas,
aunque ellas al igual que los pequefios productores reciben un trato comercial injusto en las
politicas de precios de parte de los monopolios. (Orozco, 2017)

Marco Teoérico
Planeacion estratégica

La planeacion estratégica es el proceso que sirve para formular y ejecutar las estrategias de la
organizacion con la finalidad de insertarla, segin su mision, en el contexto en el que se
encuentra. (Chiavenato, 2017)

La planeacion estratégica también se la conoce como una herramienta de direccion que permite
a una organizacion prepararse y definir la forma de conseguir su objetivo para enfrentarse a los
desafios futuros de su entorno, orientando sus acciones hacia metas realistasy tomando
decisiones estratégicas para el éxito de la compafiia. (Bernal, 2018)

La cooperacion de marketing en las asociaciones del Ecuador en la provincia de El Oro
dentro de los sectores acuicolas y agricolas.

Para todas las empresas y asociaciones es importante mantener un grado alto de
posicionamiento en el mercado con sus productos, con el objetivo principal de maximizar sus
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ventas y obtener buenas ganancias; es por eso que una buena planeacién estratégica de
marketing se hace indispensable para estas asociaciones, buscando el bienestar del consumidor
a través de la presentacion de productos que satisfagan sus necesidades.

La planeacion de marketing tiene un alto aporte en el funcionamiento de las asociaciones para
la comercializacion eficaz de cualquier producto, manteniendo objetivos fijos a alcanzar. Este
es el proceso mediante el cual se visualiza el comportamiento del futuro de la organizacién
(Moreno, 2017)

Las estrategias de marketing son aquel conjunto de actividades encaminadas a la
planificacion y anélisis del entorno del mercado, asi mismo el marketing estratégico analiza las
variables del marketing mix (Hartline, 2014). Es decir, que se incluye el conocimiento del
producto y sus caracteristicas, precio acorde al analisis del mercado, la plaza que es el
analisis del entorno del mercado y la promocion que las empresas deben definir y planificar
bien esto refleja buenos resultados para la empresa.

Asociatividad

La asociatividad segun Vélez et al. (2019), es un método utilizado por las organizaciones para
unir voluntades, recursos con iniciativas que impulsen a un beneficio en comin, dando apertura
a la competitividad dentro del mercado globalizado con estrategias especificas para la
presentacion de productos diferenciales.

Todas las empresas publicas o privadas, se destacan por realizar actividades que permitan suplir
una necesidad en el mercado, por tal motivo se asocian mientras perciban un beneficio de
manera conjunta, en donde buscan compartir valores y habilidades entre si (Vélez et al., 2019).
Una estrategia clave para el desarrollo de las MIPYMES en el mundo globalizado es fomentar
la asociatividad de las empresas, promoviendo la creacion de clusters y redes empresariales en
cadenas productivas competitivas. (Bada, Rivas y Littelewood, 2017)

Una de las principales estrategias que se aplican para optimizar recursos, aumentar nivel de
ventas y fomentar las interrelaciones comerciales, es la asociatividad, a través de la formacion
de grupos de afinidad, gremios y sobretodo la implementacion de redes de cooperacion entre
negocios o empresas con algun tipo de afinidad, especialmente por el tipo de actividad a la que
se dedican. (Fajardo et al., 2016)

Intensidad de internacionalizacion

En el proceso de expansion y crecimiento de una pyme, tomar la decisién de internacionalizarse
conlleva una serie de analisis que inducen a la concertacion y a la preparacion previa de la
empresa para luego ejercer un compromiso institucional que involucra vision, objetivos
estratégicos, dependencias y recursos, tanto humanos como productivos, tecnoldgicos, capital
intelectual, activos intangibles, entre otros. (Hoyos, 2019)

El concepto de internacionalizacion de las empresas estéd asociado al conjunto de operaciones

que facilitan vinculos estables entre los negocios y el mercado internacional a lo largo de
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procesos que incrementan el compromiso y la proyeccion internacional, (Novoa, 2016). En
base a lo mencionado por Novoa en su Articulo "La internacionalizacién de las empresas en
Colombia", en las ultimas décadas América Latina ha entrado en un auge de expansion
empresarial internacional, permitiendo que algunas empresas latinoamericanas se establezcan
en estos mercados con pie firme; pero esto no ha sido nada facil debido a los procesos y etapas
que se deben seguir para esto, por lo cual (Novoa, 2016) sefiala lo siguiente; "Los paises
latinoamericanos presentaron una dinamica importante de apertura al comercio internacional,
especialmente a partir del afio 2010. El contexto econdmico se caracterizaba por la revaluacion
y los buenos precios de los commodities. Las multilatinas mejoraron su rol en el contexto
internacional, sin descuidar su mercado de origen".

El papel importante de las empresas en el mercado exterior no puede ser una casualidad, las
estrategias de cooperacion por medio de la asociatividad son fundamentales ya que las alianzas
estratégicas entre empresas ayudan a aliviar el peso de lo dificil que podria ser la
internacionalizacién. "La internacionalizacion resulta especialmente critica para la mediana
empresa familiar dado que se trata de un proceso dificil y exigente que requiere de recursos
humanos financieros y logisticos, asi como de una clara estrategia para avanzar". (Andrade,
2017)

El modelo de Uppsala, esta teoria secuencialista afirma que las decisiones de
internacionalizacién de las empresas se ven limitadas por dos factores: la informacién y los
recursos. Es decir, los principales obstaculos para abordar los mercados exteriores proceden de
la carencia de informacion (lo que genera incertidumbre) y de la escasez de recursos para
afrontar el proceso. (Rave et al., 2018). Para estudiar el resultado de la internacionalizacion de
las empresas se requiere analizar tanto los factores internos como los externos. ( Botello, 2014)

Ecuador es el mayor exportador de banano del mundo, el segundo exportador de camarén y
atun, y el tercer exportador de flores. Es decir, ain hay oportunidades para aprovechar mas
estos productos tradicionales. También hay oportunidades para aquellos nuevos productos con
potencial exportable. Entre éstos se destacan: la balsa, el brdcoli y la teca, que ya se estan
exportando, los granos andinos (y productos derivados) como la quinua, el chocho y el
amaranto; las frutas andinas (tomate de arbol, uvilla y mora), ademas de la merluza y la cobia,
entre los pescados con potencial exportable. ( MAGAP, 2016).

Produccion y Exportacion agricola en la Provincia de El Oro.

La produccion bananera segun la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y
la Agricultura (2020), es uno de los cultivos mas rentables y extensos en América Latina y el
Caribe, ademas es el principal rubro de ingresos econdémicos de exportacién agricola del
Ecuador, su demanda se basa en la calidad, de esta forma se ha convertido en una fruta muy
consumida en muchos paises, debido a sus propiedades nutricionales, constituidas
principalmente por macro y micronutrientes, posee también propiedades fitonutritivas y
compuestos bioactivos que refuerzan la salud, es un sustento vital para las familias de la region
costa del Ecuador. Las perspectivas de crecimiento a nivel mundial, especialmente de Ecuador,

principal exportador de la fruta en el mundo, es alta. (Zhuminaicela, et al., 2020).
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Ecuador tiene alrededor de 162.236 hectareas sembradas de Banano y cuenta con 4.473. El
78% de los productores de banano del pais son de pequefias empresas, y si se suma a los
medianos se alcanza el 95.6%. En este sentido, la produccion del banano en el pais gira
principalmente en el &mbito de la economia familiar y la Economia Popular y Solidaria
(Ministerio de Comercio Exterior, 2017).

Los productores de banano se concentran principalmente en las provincias de El Oro, Guayas
y Los Rios, las mismas que abarcan el 41%, 34% y 16% de los productores, respectivamente.
En la provincia de El Oro se sitian la mayor parte de lo pequefios productores de banano del
pais (aproximadamente 42%), mientras que los grandes productores principalmente en las
provincias de Guayas y Los Rios. ( Ministerio de Comercio Exterior, 2017).

35%

/

/

Fuente: Ministerio de comercio exterior.

Uno de los ejemplos mas destacados de pequefios productores es la Asociacion de Pequefios
Productores Bananeros “El Guabo™, creada en 1997. EI Guabo es una asociacion de pequefios
productores de las provincias de Azuay, El Oro y Guayas. Hoy en dia, EI Guabo cuenta con
350 miembros y emplea a méas de 2.000 personas. El Guabo tiene como objetivo principal
satisfacer las demandas de sus clientes con productos de alta calidad, bajo el sistema de
comercio justo, con el objetivo de mejorar las condiciones de sus socios junto con su entorno
social y laboral. ( Ministerio de Comercio Exterior, 2017)

Esta Asociacion ha establecido su propio sistema de monitoreo que incluye el tratamiento de la
fruta de la granja al puerto. Esto ha dado como resultado la eficiente produccion y exportacion
de: Banano de Bebé (CJ), Banano Organico, Banano Tipo Cavendish Valery y Puré de banano.
( Ministerio de Comercio Exterior, 2017)

En 2007, “El Guabo” fue uno de las asociaciones mas importantes representando el 33% de la
cantidad total exportada por este sector. En 2015, las exportaciones fueron de USD 241
millones, mientras que en 2016 las exportaciones alcanzaron USD 304 millones. (Ministerio
de Comercio Exterior, 2017)
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Fuente: Ministerio de comercio exterior.

Produccion y Exportacion Acuicola en la Provincia de El Oro.

A nivel mundial, las estadisticas de pesca y acuicultura de FAO dan cuenta que la produccién
acuicola global registro un crecimiento promedio anual de 8.2% en el periodo 1950-2015, para
llegar a 106 millones de toneladas métricas (TM) en 2015, reflejando una significativa
tendencia ascendente que le permiti6 aportar con mas de la mitad de las especies acuéticas para
consumo humano mundial en 2014, en comparacion con la participacion de 7% que tenia
cuarenta afos atras. (ESPAE, ESPOL, 2018).

Cifras de FAO dan cuenta que la produccion resultante de la acuicultura en Ecuador inicia sus
registros en 1969 y esta constituida basicamente por la cria de camarones , que sumo 403 mil
TM en 2015, lo que representd 94.5% de la produccion acuicola total en el pais. La diferencia
comprendia 17.4 mil TM de tilapia del Nilo, 4.5 mil TM de trucha arcoiris y valores menores
de otras 4 especies. ( ESPAE, ESPOL, 2018).

Informacion publicada por el Servicio de Rentas Internas (SRI) sobre variables por actividad
economica en el pais sefiala que en el afio 2016 las actividades relacionadas con la industria de
produccidn acuicola en Ecuador registraron un nivel combinado de ingresos por USD 2,449.6
millones, que signific una variacion anual de 21%, con exportaciones netas que representan
el 38% de los ingresos totales. (ESPAE, FAO, 2018).

El sector costero de la provincia de El Oro, es caracteristicamente fructifero y productivo,
donde prevalecen los factores diferenciadores propios de la regién, conformada por esteros y
manglares cuya diversidad natural del suelo y riqueza mineral de sus aguas facilitan en gran
medida el cultivo, la pesca y comercializacion del camardén cultivados en los cantones y
parroquias dedicados a esta actividad. Por tal motivo, los actores principales inmersos en el
contexto del cultivo de camardn radicados en la provincia de El Oro cronoldgicamente tienen
este en factor-tiempo un punto a su favor, el cual les permite diferenciarse de sus inmediatos
competidores y afrontar los desafios de la globalizacion en el escenario internacional. ( VValera,
Elizalde, Solérzano y Valera, 2017).
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Segun el Instituto Nacional de Pesca dentro del perfil costanero ecuatoriano, particularmente
en la provincia de El Oro las principales especies de camardn blanco, café y rojo; cultivados y
capturados existen en la siguiente variedad: Protrachypene precicua (Camardén pomada),
Litopenaeus vannamei (Camar6n blanco tipo langostino), Litopenaeus stylirostris (Camaron
blanco tipo langostino), Litopenaeus occidentalis (Camardn blanco tipo langostino),
Farfantepenaeus californiensis (Camaron café tipo langostino). Cuyas caracteristicas distintivas
y de estandar mundial se justifican en su textura, tamafio y sabor, cualidades del camardén que
resultan Optimas para su comercializacién nacional e internacional, cumpliendo con los
requerimientos del bloque comercial europeo. (Valera, Elizalde, Sol6rzano y Valera, 2017).

En este contexto se puede afirmar que las condiciones de produccion camaronera en la
Provincia de El Oro tiene oportunidades favorables para seguir ampliando el mercado
internacional de este rubro con mayor firmeza. Respecto de la internacionalizacion la literatura
dice lo siguiente: "Internacionalizacién es la fase en la cual los paises se especializan en la
produccidn de bienes y servicios en compensacion a la exportacion de estos productos, a través
de las ventajas competitivas de cada pais, dando origen a la internacién de compafiias mediante
las ventajas competitivas U por medio de su participacion en el mercado internacional a través
de las diversas actividades internacionales que generan diferentes tipos de resultados como:
comercial, financiero y de conocimiento. ( Valera, Elizalde, Solérzano y Valera, 2017).

De acuerdo a lo expuesto por los autores anteriores la asociatividad de las empresas como de
los pequefios productores en la Provincia han contribuido grandemente para efectivizar la
exportacion  camaronera; asi lo manifiesta el siguiente enunciado. "La produccion y
exportacion del camarén retribuye sustancialmente en los rubros econdémicos y actividades
comerciales realizadas dentro del territorio nacional, la regién y particularmente en la provincia
de El Oro. En consecuencia, 200 mil familias dependen de la producciéon camaronera en el
Ecuador, ademas de otros empleos vinculados en el contexto de su cultivo correspondientes a:
laboratorios de larvas, procesadoras de balanceado, insumos, empacadoras, logistica y
transporte, y otros servicios conexos que en conjunto permiten a los productores locales y
nacionales, focalizar y dinamizar su internacionalizacion. ( Valera et al., 2017).

Provincias Acuicultura y pesca de Porcentaje de
camarén Participacién

EL ORO 147.977 37,68%
ESMERALDAS 3.113 0,79%
GUAYAS 169.124 43,06%
MANABI 56.067 14,28%
GALAPAGOS 97 0,02%
SANTA ELENA 16.379 4,17%
VALOR AGREGADO BRUTO 392.757 100,00%

Fuente: Ministerio de comercio exterior.
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HMELORO WESMERALDAS WNGUAYAS MANAB BGALAPAGOS W SANTA ELENA

Fuente: Ministerio de comercio exterior.

Materiales y métodos

En la presente investigacion se hizo uso del método cuantitativo, el cual mediante encuestas
permitio recopilar informacion de 400 gerentes de asociaciones de la provincia de El Oro.

La investigacion se aplicé a un universo conformado por 1200 asociaciones, pertenecientes a
las industrias con mayor actividad (agricultura, acuicultura y pesca), de las cuales se depuraron
400 asociaciones que exportan y que no exportan sus productos, pero tienen el potencial para
desarrollar este tipo de actividades al mercado internacional. Dentro de las 400 asociaciones se
encuentran 1121 empresas, las cuales fueron distribuidas en funcion a la cantidad de estudiantes
de los horarios nocturno y matutino, 75 estudiantes en total. Se aplicé el método probabilistico
con encuestas y escalas de Likert para la recoleccion de informacion, que se levantd desde
diciembre del 2019 hasta febrero del 2020.

Resultados y discusion

De acuerdo a las encuestas realizadas en las diferentes empresas de asociaciones pertenecientes
a las industrias con mayor actividad (agricultura y acuicultura), se pudieron obtener diferentes
resultados enfatizando las variables de planeacion estratégica, asociatividad, cooperacion de
marketing e intensidad de internacionalizacion.

Como se puede observar en la tabla 1, los socios manifestaron que se encuentran totalmente de
acuerdo en gue la planeacion es un proceso fundamental para el funcionamiento de la empresa,
y por ello se plantean estrategias para alcanzar los objetivos propuestos por la empresa. Asi
mismo, los socios estan de acuerdo con plantearse objetivos de manera periddica dentro de la
empresa y con la adquisicion de nuevos equipos.
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Conforme a la tabla 2, los socios se encuentran totalmente de acuerdo en que las estrategias de
negociacion se desarrollen en escenarios de ganar-ganar y establecer practicas comerciales y
leales con los socios, asi mismo piensan que es fundamental la ética en los negocios y afectos
con los empresarios de la competencia. Desde este punto los socios sienten que es muy
importante relacionarse, asi como interesarse y conocer estrategias de asociaciones, cadenas o
redes.

En la tabla 3, se puede analizar que la mayor parte de los asociados se encuentran de acuerdo
con ferias, promociones y misiones comerciales y una gran minoria esta en desacuerdo por esto,
por otro lado, las asociaciones se encuentran de acuerdo con delegaciones de busqueda de
nuevos clientes, asi como lograr compartir informacion y hacer investigaciones de mercados
que permitan el desarrollo de nuevos productos.

Por ultimo en la tabla 4, para la mayor parte de la asociaciones en la intensidad de
internacionalizacién tienen un numero bajo de mercados extranjeros que son mercados objetivo
de las empresas pertenecientes a las mismas, también se resalta una baja intensidad para la
participacion de ventas en exportaciones, acuerdos de cooperacion formales con socios
extranjeros y para la cantidad de redes internacionales en las que participa la asociacion.

Tabla 1 (Planificacidn estratégica)

PLANEA'CION Totalmente en En Neatral De Totalmente
ESTRATEGICA desacuerdo desacuerdo acuerdo | de acuerdo
PEl La planeacion es un

proceso fundamental
para el funcionamiento
de la empresa.

PE2 | Se plantea objetivos de
manera periodica 3 14 108 269 252
dentro de la empresa.

PE3 | Se plantean estrategias
para alcanzar los

5 18 119 227 274

objetivos propuestos 7 13 17 236 2
por la empresa.
PE4 Adqulsiclnn de nuevos 19 37 152 227 200
equipos.
34 84 496 959 1006

lustracién 1 (Planificacion estratégica)
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169 Version electronica
https://investigacion.utmachala.edu.ec/proceedings/index.php/utmach/issue/view/5

https://doi.org/10.48190/cp.v5nlal6



https://investigacion.utmachala.edu.ec/proceedings/index.php/utmach/issue/view/5
https://doi.org/10.48190/cp.v5n1a10
https://doi.org/10.48190/cp.v5n1a10

Recibido: 16 enero de 2021 / Aceptado: 17 de agosto de 2021
Conference Proceedings UTMACH V.5 Num.1 (2021)
ISSN: 2588-056X

Tabla 2 (Asociatividad)

Totalmente en En De Totalmente
ATEENINDATD d do d do et acuerdo | de acuerdo
AS1 Las estrategias de
negociacion se
desarrollan en 7 28 92 221 297
escenarios de ganar-
ganar
AS2 Se manifiesta voluntad 7 16 122 241 260

de asociacion
AS3 Se establecen buenas
practicas comerciales y 2 23 107 251 263
leales con los asociados
AS4 | Hay ética en los

. 4 16 98 228 300
negocios
ASS Hay afectos con los
empresarios de la 8 18 170 249 197

'1a.
AS6 | Hay interés por
alianzas estratégicas 15 19 169 245 197
con competidores.
AS7 Conoce y le interesa
estrategias de

. 10 13 157 247 218
asoclacion, cadenas o
redes
ASB Indique cual es el
grado d.e importancia 3 12 96 237 207
de asociarse para su
empresa.
56 145 1011 1919 2029
llustracion 2 (Asociatividad)
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Tabla 3 (Cooperacion de marketing)

COOPERACION DE Totalmente en En Neutral De Totalmente
MARKETING desacuerdo desacuerdo acuerdo | de acuerdo
CP1 Ferias y promociones 108 34 150 188 166
comerciales
CP2 Misiones comerciales 95 77 140 216 118
CP3 | Delegaciones
(busqueda) de nuevos 83 47 157 236 123
clientes
CP4 | Lograr/compartir
informacion del 69 42 188 210 137
marcado
CP5 | Hacer referencias
(recomendaciones) 76 36 173 231 130
para negocios cercanos
CP6 Investlgaclon. del 78 54 197 184 133
mercado conjunta.
CP7 Desarrollo de nuevo 105 63 176 136 113
producto
614 353 1181 1451 920

llustracion 3 (Cooperacion de marketing)
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Tabla 4 (Intensidad de la internacionalizacion)

INTENSIDAD DE

INTERNACIONALIZACION
11 El numero de mercados
extranjeros (paises) que son
mercados objetivos de las
empresas de la asociacion.
12 La participacion de las
exportaciones en las ventas
totales de productos de la
asociacion
113 El nuemro de acuerdos de
cooperacion formales con
socios extranjeros (otras 152 75 | 38 | 61 | 59 | 54 | 50 55 58
oficinas centrales, empresas,
entidades de I+D)
114 La cantidad de redes
internacionales en las que
participa la asociacion.

Bajo Medioo Alto

156 | 63 | 35 | 39 | 66 | 60 | 42 | 52 | 74 | 59

103 | 44 | 59 | 47 | 85 | 62 | 43 | 75 | 60 | 66

40

161 | 72 | 41 | 38 | 56 | 41 | 66 | 71 | 59 | 36

S72 | 254 | 173 | 185 | 266 | 217 | 201 | 253 | 251 | 201

lustracion 4 (Intensidad de la internacionalizacion)
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Conclusiones

El presente trabajo ha permitido conocer el desenvolvimiento de las asociaciones dentro del
mercado, sus conocimientos e interés sobre una buena planeacion de marketing, y el desarrollo
de estrategias especificas que ayuden a su internacionalizacion; reconociendo que trabajar bajo
el paraguas de una asociacion, permite a las empresas llegar a otros mercados, promocionarse
mejor y optimizar recursos. La informacién presentada junto con las hip6tesis propuestas, dan
paso a las siguientes conclusiones.

En primer lugar, las empresas se encuentran totalmente de acuerdo en plantear un proceso
fundamental para el funcionamiento de la empresa, asi como plantear estrategias que le
permitan alcanzar sus objetivos empresariales, por otro lado, se encuentran de acuerdo en
adquirir nuevos equipos y planear plantear objetivos de manera periodica. Realizar un analisis
interno de las asociaciones enfocado a la creacién de estrategias, contribuiria a conseguir los
objetivos actuales y replantear los mismos, con la ayuda de la actualizacion de los equipos y
maquinarias necesarios, pertenecientes a las empresas.

En segundo lugar, se debe desarrollar en un ambito de negociacion ganar — ganar, mediante
buenas préacticas comerciales y leales con los asociados, permitiendo la ética en los negocios.
En este punto las asociaciones mencionan que es importante crear alianzas con intereses
estratégicos con competidores que se interesen en estrategias de asociacién, cadenas o redes.
Por lo tanto, es recomendable mejorar la relacion actual con los aliados y buscar crear alianzas
con empresas en otros mercados internacionales y asi mismo en el mercado nacional.

En tercer lugar, las asociaciones necesitan nuevos clientes, asi como hacer una investigacion
de mercado conjunta que permita el desarrollo de nuevos productos. De esta forma es
importante investigar en el mercado posibles eventos, como ferias y promociones comerciales
donde puedan ser participes, logrando posicionarse en la mente de los consumidores.

Por ultimo, las asociaciones que exportan y aquellas que no, pero tienen la capacidad de
exportar, dentro de la intensidad de internacionalizacion, mostraron que existe un namero bajo
de mercados extranjeros que son mercado objetivo de la empresas de la asociacion; por otro
lado, mencionan que su participacion en ventas tienen un ndmero pequefio en el mercado
exterior, asi como el nimero de acuerdos de cooperacion formales con socios extranjeros y la
cantidad de redes internacionales en las que participa la asociacion son de intensidad baja. El
aplicar estrategias de precios y promociones ayudaria a mejorar la relacién con los socios
internacionales actuales, de tal manera que se obtengan recomendaciones y asi crecer en el
mercado extranjero.

Una de las principales limitaciones del presente estudio es el ambito geografico que se
considera una oportunidad para ampliar la investigacion.

El presente trabajo es producto del grupo de investigacion COMARK y de los estudiantes
de V nivel de la asignatura de Marketing Comunitario de la Carrera de Mercadotecnia, en
donde ejecutan las horas de practicas de servicio comunitario.
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Nos encontramos realizando un estudio sobre las asociaciones de la provincia de El Oro, y
deseamos conocer su opinion. Los datos que nos proporcione seran tratados con total
confidencialidad con el objetivo del bienestar empresarial de estos grupos. jGracias!

PARTE 1. A continuacién le mostramos 7 afirmaciones sobre la relacion de conocimiento que
tiene su empresa con otras. Indique su grado de acuerdo o desacuerdo con estas afirmaciones:

- . . Totalmente e Totalmente de
COOPERACION DE MARKETING olalmente en oy Totalmente de
desacuerdo acuerdo
CPI Ferias y promociones comerciales 1 2 3 K 5
CP2 Misiones comerciales 1 2 3 4 5
cpP3 Delegaciones (bisqueda) de nuevos clientes 1 2 3 4 5
CP4 lograr/compartir informacion del mercado 1 2 3 B 5
CP5 hacer referencias (recomendaciones) para negocios cercanos 1 2 3 4 5
CP6 investigacion de mercado conjunta 1 2 3 4 5
cp.7 desarrollo de nuevo producto 1 2 3 4 5

PARTE 2. Sobre las diversas estrategias que tienen las empresas de la asociacion. Indique su
grado de acuerdo o desacuerdo con estas afirmaciones:

\ , ER— Totalmente en Totalmente de
PLANEACION ESTRATEGICA desacuerdo Neutral acuerdo

PEI La planeacion es un proceso fundamental para el [ 5 3 4 s
funcionamiento de la empresa -

PE2 Se plantean objetivos de manera periddica dentro de la | ’ 3 4 5
empresa

PE3 Se plantean estrategias para alcanzar los objetivos | ) 3 4 5
propuestos por la empresa

PE4 Adguisicion de nuevos equipos | 2 3 L 5
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PARTE 3.
ASOCIATIVIDAD Tuta‘lmcntc en Neutral Totalmente de
desacuerdo acuerdo
AS| Las estrategias de negociacion se desarrollan en I 4 3 4 5
escenarios de ganar-ganar - - )
AS2 Se manifiesta voluntad de asociacion 1 2 3 4 5
AS3 Se establecen buenas practicas comerciales y leales con | ) 3 4 5
los asociados
AS4 Hay ética en los negocios | 2 3 4 5
ASS Hay afectos con los empresarios de la competencia 1 2 3 4 5
AS6 Hay interés por alianzas estratégicas con competidores | 2 3 4 5
AST | Conoce y le interesan estrategias de asociacion, cadenas o I 4 3 4 5
redes B ’ )
ASS Indique cudl es el grado de importancia de asociarse para I ’ 3 4 5
5U empresa
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INTENSIDAD DE INTERNACIONALIZACION
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Bajo Medio Alto

111 el nimero de mercados extranjeros (paises) que son
L : S 2 3 4 5 6 7 b 9 10

mercados objetivo de las empresas de la asociacion

1 la participacion de las rtaciones en las ventas totales d
4 participacion de :]l\ e.xpn dclones en [as venlas totales ae ? 3 4 5 6 7 8 9 10
productos de la asociacion

113 el nimero de acuerdos de cooperacion formales con socios
extranjeros (otras oficinas centrales, empresas, entidades de 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1+D)

M |la r.:allmfi‘ad de redes internacionales en las que participa la 5 3|4 5 s | 7139 10
asociacion
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