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RESUMEN

Las empresas exportadoras de banano y plátano ecuatorianas, al internacionalizar su producto no cuentan con un depar-
tamento de marketing que pueda ayudar a realizar estrategias dentro de la misma. El objetivo de este presente trabajo de 
investigación es conocer y evaluar los factores que consideran de mayor importancia al ingresar a un nuevo mercado. Entre 
los factores más relevantes para las empresas son la calidad, eficacia y satisfacción del cliente y las barreras que con ma-
yor frecuencia se les presenta a las exportadoras ecuatorianas son los obstáculos que dispongan los diferentes gobiernos 
de los países destino. Su producto es comercializado a un distribuidor exclusivo dando el derecho de vender a un único 
comercializador y su principal destino de exportación es la Unión Europea que es el mercado que en los últimos años ha 
tenido un crecimiento en las exportaciones ecuatorianas. 
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ABSTRACT

The Ecuadorian exporting companies of banana, when internationalizing their product, do not have a marketing department 
that can help to carry out strategies within it. The objective of this present research is to know and evaluate the factors that are 
considered of greatest importance when entering a new international market. Among the most relevant factors for companies 
are quality, efficiency and customer satisfaction, and the barriers that are most frequently presented to Ecuadorian exporters 
are the obstacles set by the different governments of the destination countries. Its product is marketed to an exclusive distri-
butor giving the right to sell to a single marketer and its main export destination is the European Union, which is the market 
that in recent years has seen growth in Ecuadorian exports.
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INTRODUCCIÓN 

En Ecuador desde el 2014, las exportaciones petrole-
ras disminuyeron en 31%. A partir del 2017 las exporta-
ciones no petroleras son las más significativas del país 
(Federación Nacional de Cámaras de Comercio del 
Ecuador, 2019). 

Las empresas deben analizar los factores del entorno del 
marketing internacional porque estos afectan las decisio-
nes de marketing (Cepeda, et al., 2017; López Boudet, et 
al., 2020), que la empresa usará, el comportamiento del 
mercado y de los consumidores además del importante 
efecto que tiene en el proceso de compra-venta interna-
cional (Mondragón, 2015). 

Cabe mencionar que las empresas exportadoras al mo-
mento de ingresar a un nuevo mercado presentan diver-
sos problemas: “La cultura y el país al que se enfoca una 
empresa exportadora es uno de los principales proble-
mas y barreras a la que se enfrenta. No solo a nivel so-
cial si no mercantil ya que saber de antemano la relación 
calidad-precio asociada a los valores culturales y nicho 
de mercado”. (Lluesma, 2018)

Las empresas que abordan un proceso de internaciona-
lización se enfrentan a una serie de posibles obstácu-
los y dificultades (Pelayo-Maciel & Ortiz-Villavelazquez, 
2019). Las empresas deben ser consciente de la existen-
cia de estas barreras, y de la necesidad de prepararse 
para afrontarlas y, como primer paso, de contar con los 
medios necesarios para ello según (Fanjul, 2017).

Para una empresa exportadora ecuatoriana que desea in-
gresar a un nuevo mercado entre sus barreras principales 
para comercializar su producto es conseguir “las certifi-
caciones que exigen los clientes al exportador sin tener 
un record previo”. (Impaqto, 2017)

Las empresas exportadoras ecuatorianas deben conocer 
los pasos que debe seguir para la debida exportación e 
identificar las variables que puedan afectar la comercia-
lización de su producto dentro de un nuevo mercado. El 
sector de banano y plátano es uno de los sectores que 
mayor exportación presenta en los mercados internacio-
nales, por lo que se debe analizar a las empresas que 
exportan dicho producto para lograr determinar si está 
ejecutando correctamente el marketing internacional en 
los nuevos mercados. 

El objetivo del estudio es diseñar estrategias de marketing 
internacional para las empresas exportadoras de banano 
y plátano ecuatorianas en el mercado extranjero año 2020 

MATERIALES Y MÉTODOS 

En el estudio se utiliza el paradigma cuantitativo para eva-
luar las características del marketing internacional que 
las empresas exportadoras ecuatorianas de banano y 
plátano tienen en particular. Esta investigación se realiza 
para determinar el actual manejo de las empresas expor-
tadora ecuatorianas de banano y plátano en el mercado 
internacional y si se aplica el marketing internacional a 
sus productos, el objeto de estudio para la realización de 
dicha investigación son las empresas exportadoras ecua-
torianas de banano y plátano.

La técnica de investigación a aplicar será la encuesta, 
esta técnica de investigación ayudará a la recolección de 
información a través de un cuestionario, en el cual se lo 
enviará a las empresas exportadoras de banano y pláta-
no, donde se podrá conocer como es la aplicación del 
marketing internacional. 

La presente investigación se realizó en Ecuador a las em-
presas exportadoras del sector banano y plátano en el 
año 2020. Actualmente existen 231 empresas exportado-
ras del sector de banano y plátano a nivel nacional, la in-
formación y datos de las exportadoras fueron tomadas de 
la página oficial de Pro Ecuador, en la cual se detallaba la 
ubicación, razón social y número telefónico. 

La población que se escogió en este proyecto de investi-
gación son las empresas exportadoras del sector de ba-
nano y plátano ecuatorianas, debido a que es el sector 
que mayor exportación presenta en el país de acuerdo 
al Banco Central y Pro Ecuador, se escogerá población 
finita porque se conoce el tamaño de la población al que 
se va a realizar la investigación, no es necesario realizar 
muestra debido a que se conoce con exactitud la canti-
dad de empresas exportadoras.

Se realizó a 22 empresas exportadoras ecuatorianas del 
sector de banano y plátano, los datos obtenidos de la 
encuesta se las ingreso a Excel, dando así un Alfa de 
Cronbach de 0,99 indicando un alto grado de confiabili-
dad del instrumento propuesto. 

RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

El 95% de las empresas exportadoras encuestadas, 
consideran que dentro de los factores de calidad de un 
producto más importante para el ingreso a un mercado 
internacional es la satisfacción del cliente, mientras que 
el 32% señala que el factor importante es la cobertura 
para internacionalizarse y una minoría del 4% considera 
regular la valoración de ventas y el sabor del producto 
(Figura 1).
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Figura 1. Nivel de importancia de factores de calidad.

De las 22 empresas encuestadas exportadoras de bana-
no y plátano, el 45% escoge las medidas de 120 x 80 cm 
para el empaque de su producto, esta medida es la que 
utilizan usualmente las empresas exportadoras porque le 
permite el ingreso de hasta 13 kilos de banano, le brinda 
protección, resistencia y es de fácil manejo (Figura 2).

Figura 2. Medidas de empaque.

De las 22 empresas exportadoras de banano y plátano 
encuestadas, el 77% indican que, al momento de expor-
tar su producto, en su etiquetado prevalece más el logo-
tipo, seguido del 9% señalando que predomina más el 
color del etiquetado y el nombre de la empresa y con un 
porcentaje menor del 5% indican que el país de origen 
tiene mayor influencia en su etiquetado (Figura 3). 

Figura 3. Etiquetado.

Para la estimación de la fijación de precios del produc-
to, el 82% de las empresas exportadoras encuestadas 
consideraron que es muy importante fijar los precios de 
acuerdo a la demanda del mercado, un 45% considera 
que es importante establecer en base a las utilidades que 
presente la empresa y un 23% indica que debe aplicarse 
de acuerdo a la participación del mercado (Figura 4). 

Figura 4. Participación del mercado. 

De las 22 empresas exportadoras encuestadas, el 77% 
indicó que el canal que utiliza para la distribución de su 
producto hacia el mercado internacional es el canal di-
recto y el 23% mencionó que el canal de distribución que 
maneja la empresa es el de productor - agente - detallista 
–consumidor (Figura 5). 
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Figura 5. Canales de distribución.

Los resultados arrojados dentro de esta pregunta mencio-
nan que, el 50% de las empresas exportadoras realizan 
la distribución por el método exclusivo, que es donde su 
producto es vendido a un comercializador en específico, 
mientras que el 45% selecciona la distribución selectiva 
permitiendo vender su producto a varios comercializado-
res y con una minoría del 5% por la distribución intensi-
va que es de vender su producto a un máximo número 
de comercializadores dentro del mercado internacional 
(Figura 6). 

Figura 6. Método de distribución.

Como principal destino para la exportación del bana-
no y plátano, el 68% de las empresas respondió que 
es la Unión Europea, en tanto el 14% señalo que Asia y 
Norteamérica son sus principales destinos y con un por-
centaje bajo del 4% es Latinoamérica su destino para la 
exportación del producto (Figura 7). 

Figura 7. Destino de exportación.

El 41% de las empresas encuestadas manifiestan que 
utilizan ferias internacionales para la realización de su pu-
blicidad, un 32% maneja página web para dar a conocer 
su producto, el 18% no utiliza ningún medio de comuni-
cación y un porcentaje de 9% si administra redes sociales 
para la publicidad de su producto (Figura 8).

Figura 8. Medio de comunicación. 

Se consultó a las empresas exportadoras cual es el instru-
mento de promoción que la misma maneja para sus clien-
tes, contestando un 27% que usa las ventas personales, 
un 23% utiliza la publicidad, el 32% que es el porcentaje 
mayoritario contesta que la empresa no maneja ningún 
instrumento de promoción para sus clientes, mientras que 
el 14% emplea las promociones en ventas para sus con-
sumidores y un 4% las relaciones públicas (Figura 9).
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Figura 9. Instrumentos de promoción.

La participación de las empresas exportadoras en ferias 
dentro del país, según se muestra el 59% ha participado 
más de dos veces en las ferias, un 27% no ha participado 
ninguna vez dentro de las ferias exportadoras y concluye 
con un 14% que si ha participado por lo menos dos veces 
(Figura 10). 

Figura 10. Participación en ferias exportadoras.

De acuerdo a los resultados obtenidos dentro de que es-
tación climática es de mayor comercialización, las em-
presas exportadoras respondieron que el 55% vende 
con mayor frecuencia su producto en la temporada de 
invierno, mientras que el 41% comercializa el producto en 
tiempo de verano y con una minoría del 4% lo hace en la 
temporada de primavera (Figura 11).

Figura 11. Estaciones climáticas.

Dentro de las barreras de entrada que influyen para la 
venta de un producto hacia el mercado internacional, las 
empresas exportadoras señalan que su principal dificul-
tad, es el obstáculo en el comercio internación a la dispo-
sición del gobierno con un 55% de porcentaje mayorita-
rio, seguido de un 27% que son las barreras arancelarias 
a las cuales deben enfrentarse y un 18% a las barreras no 
arancelarias (Figura 12)

Figura 12. Factores que influyen en la entrada al mercado 
internacional.

De los factores culturales, socioeconómicos y demográfi-
cos del país destino, las empresas encuestadas conside-
raron en un 64% que el tipo de cambio es un factor muy 
importante para ingresar a un nuevo mercado, el 41% 
considera importante el tamaño de la población del país 
destino y el 27% considera nada importante la edad y el 
género hacia el nuevo mercado (Figura 13).

Figura 13. Factores culturales, socioeconómicos y demográfi-
cos del país destino.

CONCLUSIONES 

Luego de haber realizado la investigación sobre la aplica-
ción del marketing internacional en las empresas expor-
tadoras del sector de banano y plátano ecuatorianas, se 
concluye que a pesar de ser el sector que mayor expor-
tación representa al país, no hay estudios que indiquen la 
internacionalización de las empresas exportadoras en el 
mercado extranjero. 

El principal destino para las exportaciones de Ecuador 
es la Unión Europea. Al ingresar a un nuevo mercado, las 
exportadoras ecuatorianas deben exponerse a los obstá-
culos en el comercio internacional a disposición del go-
bierno del país destino. 
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Las variables que se identificaron en el presente trabajo 
son marketing internacional y estrategias de marketing 
internacional, de las mismas se realizó la operacionaliza-
ción en la cual se estructuro la encuesta para las exporta-
doras ecuatorianas. 
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