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Resumen ejecutivo

El modelo de negocio denominado “Modelo de Negocio para la Exportacion de Pulpa de
Pitahaya ecuatoriana al mercado aleman” tiene como objetivo evaluar la viabilidad comercial y
financiera de esta iniciativa, con el proposito de comercializar y exportar el producto,
aprovechando el crecimiento de la demanda de frutas exdticas en Europa. El proyecto busca
posicionar la pulpa de pitahaya ecuatoriana como una opcion de alta calidad en los mercados
locales alemanes, destacandose por su origen sostenible y excelente sabor.

El mercado objetivo se centra en la ciudad de Hamburgo, abarcando una poblacion
comprendida entre los 12 a 65 afios, un grupo demografico con una creciente preferencia por
alternativas alimenticias naturales y de calidad. En este contexto, la propuesta de valor se define
como pulpa de fruta congelada empacada al vacio, lo que no solo permite la conservacion de la
fruta sino que también facilita la distribucion en un mercado que demanda productos faciles de
almacenar y usar, por lo cual se contempla la comercializacion de pulpa de pitahaya en
presentaciones de 250 gramos, con un precio competitivo en comparacion con las frutas tropicales
disponibles en el mercado, los cudles no incluyen pulpa de pitahaya en sus catdlogos.

En cuanto a la capacidad definida para la comercializacion de pulpa de pitahaya, se
establecid un volumen de 60480 unidades de pulpa que serdan producidas por proveedores
estratégicos y entregadas bajo la marca “Pulpihaya” para ser exportadas al mercado aleman. Esta
cantidad inicial es un reflejo de la demanda estimada que se busca satisfacer. El analisis de
factibilidad también comprendi6 el analisis de multiples variables como la seleccion de los canales
de distribucion, las barreras arancelarias, las relaciones con los distribuidores e importadores en
Alemania y las negociaciones con proveedores de insumos. También, se evaluaron los
requerimientos de insumos, maquinarias, equipos, vehiculos y personal administrativo necesario
para la consolidacion de la empresa en este mercado internacional.

Para implementar y constituir el presente modelo de negocio se requiere una inversion
inicial de $277,97.90 que seran cubiertos con un monto de $100,500.00 equivalente al capital
propio y un valor de 177,487.80 de crédito bancario. Se analizaron los indicadores financieros
como el VAN, TIR y PAYBACK que demostraron la viabilidad y rentabilidad que tiene este

proyecto a lo largo del tiempo.



Introduccion

El modelo de negocio se presenta como oportunidad para evaluar la viabilidad comercial
y financiera de la exportacion de pulpa de pitahaya ecuatoriana al mercado de aleman. Este analisis
busca introducir el producto al mercado europeo debido a la creciente tendencia de productos
exoticos y saludables.

En el primer capitulo, se determina la propuesta de valor del producto, se centra en
identificar el publico objetivo, las preferencias, gustos, asi como resaltar el perfil nutricional del
producto y los beneficios, por lo tanto, el capitulo detalla como satisface las necesidades
especificas del mercado, diferenciandose por su sabor y calidad. Posteriormente, en el trabajo se
establecié la demanda, la oferta y la demanda insatisfecha del mercado considerado en la
investigacion.

El segundo capitulo aborda la seleccion de los canales de distribucion, analizando las
diferentes opciones de distribucién, como ventas a minoristas, asociaciones con distribuidores
locales y ventas a través de plataformas en lineas. A su vez se reconoce la importancia de construir
relaciones solidas con los clientes y llevar a cabo alianzas estratégicas que faciliten la entrada y la
expansion en el mercado aleman.

En el tercer capitulo se definen los recursos necesarios en la operatividad del proyecto, los
cuales implican el abastecimiento de materias primas, insumos, mano de obra, personal e
instalaciones y equipos de procesamiento, ademas de distinguir las actividades claves del proyecto
y analisis de los costos, proporcionando asi una mejor vision de las inversiones para mantener un
flujo eficiente y rentable.

Por tultimo, el cuarto capitulo corresponde a los ingresos y utilidades, mediante la
implementacion de una serie de herramientas financieras que permitiran establecer estimaciones a
corto y a largo plazo a través de indicadores de rentabilidad que contribuyen en la evaluacion y el
analisis de margenes esperados, de los cuales se determinara asi la factibilidad del modelo de

negocio.



CAPITULO 1. PROPUESTA DE VALOR Y PUBLICO OBJETIVO

1.1. Propuesta de valor
1.1.1. Identificacion y entendimiento de necesidades, gustos, preferencias, expectativas

La pitahaya roja ecuatoriana forma parte del sector de frutas no tradicionales, y su
crecimiento en mercados internacionales es reconocido. En Europa, especialmente en Alemania,
existe un interés considerable por las frutas exoéticas, incluyendo a la pitahaya. Los consumidores
alemanes se muestran receptivos a una amplia variedad de productos exoticos importados. Sin
embargo, los estrictos requisitos sanitarios y normas de calidad del pais vuelven limitante la
exportacion de fruta organica entera. Por lo tanto, el mercado aleman se estd inclinando a preferir
productos exoticos congelados o procesados (Hamburgo, 2021).

Para entender mejor las necesidades, gustos, preferencias y expectativas de los
consumidores alemanes, es necesario analizar distintos aspectos. Primero, los consumidores
alemanes valoran la seguridad y la calidad de un producto. La certificacion organica y el
cumplimiento de las normas sanitarias son algunos de los factores significativos en la decision de
su compra.

En cuanto a las preferencias de los consumidores alemanes, se muestra un gran interés en
frutas no tradicionales y nuevos sabores, asi como la tendencia hacia el consumo de productos
saludables. Esta predisposicion representa una oportunidad para satisfacer la demanda de este
producto en el mercando alemén, lo que favorece la aceptacion de frutas como la pitahaya,
conocida por sus beneficios nutricionales.

Referente a las preferencias especificas, la pitahaya roja, con su apariencia llamativa y su
sabor distintivo atrae la atencién de estos consumidores. Recientemente, en Alemania se ha
incrementado el interés por productos congelados o procesados, esto se presenta como una
oportunidad para poder exportar pitahaya en formas que cumplan con las regulaciones y
preferencias que actualmente se manejan en el mercado aleman.

Las expectativas de los consumidores alemanes incluyen la disponibilidad constante y la
presentacion atractiva del producto, y su calidad. Es por esto por lo que, es importante la
promocion de los beneficios de la pitahaya ecuatoriana para fortalecer su posiciéon como una fruta

exotica de alta calidad en Alemania.



1.1.2. Caracteristicas y beneficios del producto

El interés por consumir alimentos nutritivos y naturales ha generado una investigacion
exhaustiva de los alimentos ex6ticos que pueden aportar beneficios significativos en la salud. En
este contexto, la pulpa de pitahaya se destaca como un producto que ofrece una amplia gama de
valores nutricionales.

La pulpa de pitahaya posee un alto contenido de antioxidantes, vitaminas y minerales
esenciales que contribuyen a la salud y al bienestar general, “es considerada un alimento funcional
que favorece una salud optima y contribuyen a reducir el riesgo de diferentes enfermedades
(diabetes, cancer, presion arterial alta y obesidad)” (Oney et al., 2023). Por lo tanto es una fruta
que cuenta con un bajo contenido caldrico y que proporciona una sensacion de saciedad, siendo
excelente para dietas de control de peso, ademas contribuye a mejorar la digestion, el sistema
inmunologico y a disminuir niveles de azicar en sangre.

Su color blanco con semillas negras, con un sabor dulce y toque acido, asi como una textura
suave y jugosa, la hacen perfecta para diversas preparaciones culinarias como batidos, helados,
yogures y salsas, “puede consumirse de forma fresca, en jugo, mermeladas o en postres, también
pueden conseguirse como suplemento en polvo” (PROECUADOR, 2023). La versatilidad de esta
fruta permite que sea frecuentemente utilizada en la industria alimentaria no solo por su alto valor
en fibra y vitaminas, sino porque su alto contenido en azucares lo convierte en una opcion ideal
para la elaboracion de derivados, debido a que sus propiedades organolépticas reducen la necesidad
de afiadir edulcorantes.
1.1.2.1. Informacion nutricional

La pulpa de Pitahaya es una excelente fuente de nutrientes necesarios y esenciales para una
dieta equilibrada, por lo que ha experimentado un aumento en su consumo gracias a su gran valor

nutricional, a continuacion, se destacan sus componentes:



Tlustracion 1.

Composicion nutricional de 100g de pulpa de pitahaya roja

COMPONENTE PITAHAYA ROJA
Apgua (%) 873
Proteina (g) 05
Grasa (g) 01
Carbohidrato (g) 11.6
Fibra dietética (g) 33
Vitamina C (mg) 25
Calcio (mg) 26
Hierro (mg) 02
Fosforo (mg) 26
Tiamina (mg) 0.01
Eiboflavina macina (mg) 0.03
Niacina (mg) 02
Ceniza (g) 05

Fuente: Montoya et al., (2022).

1.1.3. Retroalimentacion del mercado en base a resultados de investigacion de campo y/o
documental

La recopilacion de la informacion se llevé a cabo mediante un muestreo no probabilistico,
en donde la seleccion de la muestra se realizo en funcion a la intencidn del presente proyecto. Para
esto se encuestd a 97 residentes alemanes por medio de la herramienta de Microsoft Forms, donde
se cred un formulario que posteriormente se envid mediante la aplicacion de WhatsApp a
ciudadanos alemanes. El objetivo de las encuestas fue evaluar el conocimiento y las preferencias
de los consumidores respecto a la pitahaya roja ecuatoriana y su pulpa, proporcionando asi los
siguientes resultados en relacion con el presente modelo de negocio:
= Del total de encuestados, 79% declar6 conocer la pitahaya roja, evidenciando un alto

reconocimiento del producto, mientras que el 21 % sefial6 no tener conocimiento sobre esta

fruta.



Tlustracion 2.

Conocimiento sobre la Pitahaya Roja

CATEGORIA FRECUENCIA| PORCENTAJE
51 77 79.00%
No 21 21.00%
TOTAL 98 100.00%

Elaborado por: Autores

Grafica 1.

Resultados a la pregunta *'¢ Usted conoce acerca de la pitahaya roja?""

No
21%

uSj

No

Elaborado por: Autores
Fuente: Investigacion de campo

*= Enrelacién a la familiaridad con la pitahaya roja ecuatoriana el 70% de los encuestados
indic¢ estar familiarizado con la fruta, sin embargo, el 30% restante manifestd no tener
conocimiento sobre ella.

Tlustracion 3.

Familiaridad con la pitahaya roja ecuatoriana

CATEGORIA |[FRECUENCIA | PORCENTAIJE
51 69 70.00%
No 29 30.00%
TOTAL 98 100.00%

Elaborado por: Autores



Grafica 2.
Resultados a la pregunta "¢ Esta familiarizado con la pitahaya roja
ecuatoriana?"

No
30%

Si
70%

mSi

No

Elaborado por: Autores

Fuente: Investigacion de campo

= Una observacion importante, acerca del interés en la adquisicion de una fruta con alto
contenido en vitaminas, fibra y antioxidantes que benefician la salud es que el 97% de los
encuestados determind que se encuentra interesado en hacerlo, mientras que solo el 3%

expreso no tener interés.

Tlustracion 4.

Interés en adquirir una fruta con alto contenido en vitaminas, fibra y antioxidantes

CATEGORIA |FRECUENCIA | PORCENTAJE
S1 95 97.00%
No 3 3.00%
TOTAL 98 100.00%

Elaborado por: Autores




Grafica 3.

Resultados a la pregunta **¢ Le interesaria adquirir una fruta con alto
contenido en vitaminas, fibra y antioxidantes que beneficien su salud?*

Si
97% No

3%

mSi =No

Elaborado por: Autores

Fuente: Investigacion de campo

= Se identifico que, en base a la preferencia de lugares para la adquisicion de la fruta, el
66% de los encuestados compra sus frutas en mercados locales, el 34% prefiere
adquirirlas en supermercados y que las tiendas en linea representan un 0% en los canales
de venta.

Tlustracion 5.

Lugares de adquisicion de la fruta para la dieta

CATEGORIA |FRECUENCIA | PORCENTAJE
Super mercados 33 34.00%
Mercados o
L ocales 63 66.00%
T1en’da5 en 0 0.00%
Linea
TOTAL 98 100.00%

Elaborado por: Autores



Graficas 4.

Resultados a la pregunta "¢ Donde usted adquiere la fruta para su

dieta?"'
Mercados
Locales
66% ) )
Tiendas en linea
0%
Supermercados
34%

m Supermercados = Mercados Locales Tiendas en linea

Elaborado por: Autores

Fuente: Investigacion de campo

= Del total de encuestados en relacion a la disponibilidad de pulpa de pitahaya en la
localidad, el 37% indic6 haber encontrado esta fruta en su localidad, no obstante, el 63%
respondié negativamente, lo que revela una baja disponibilidad de pulpa de pitahaya roja

en el mercado local y la posibilidad de incrementar la oferta de este producto.

Ilustracion 6.

Disponibilidad de pulpa de pitahaya en su localidad

CATEGORIA |[FRECUENCIA | PORCENTAJE
S1 36 37.00%
No 62 63.00%
TOTAL 98 100.00%

Elaborado por: Autores
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Grafica 5.

Resultados a la pregunta "*Cuando ha comprado fruta, ¢{ha encontrado
pulpa de pitahaya roja en su localidad?*"

No
63%0

37%

mSi mNo

Elaborado por: Autores

Fuente: Investigacion de campo

= Respecto al interés de conocer el origen de la pulpa, del total de encuestados el 95%
establecid que si tiene interés en saber de donde proviene el producto, mientras que solo

el 5% no mostro interés en esta informacion.

Tlustracion 7.

Interés en conocer el origen del producto

CATEGORIA |FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 93 95.00%
No 5 5.00%
TOTAL 98 100.00%

Elaborado por: Autores



Graficas 6.

Resultados a la pregunta’¢ Le interesaria conocer el origen del
producto?**

Si
95%

No
5%

mSi = No

Elaborado por: Autores

Fuente: Investigacion de campo

= En cuanto a la referencia de presentacion para consumir la pitaya roja, el 67% de los
encuestados eligio la fruta entera, seguido por el 21% que optd por pulpa congelada. Un
9% prefirio los batidos y solo un 2% se inclin6 por los jugos, lo que refleja una mayor

preferencia por presentaciones fresas y naturales del producto.

Tlustracion 8.

Preferencia en la presentacion de la pitahaya roja

CATEGORIA |FRECUENCIA | PORCENTAJE
Fruta entera 66 67.00%
Pulpa .
cmgg{a i 21 21.00%
Jugos 2 2.00%
Batidos 9 9.00%
TOTAL 98 99.00%

Elaborado por: Autores

11
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Graficas 7.

Resultados a la pregunta **¢ En qué presentacion preferiria consumir la
pitahaya roja?"

Pulpa congelada
22%

Jugos
2%

Batidos
9%

Fruta entera
67%

m Frutaentera ®Pulpa congelada = Jugos Batidos

Elaborado por: Autores

Fuente: Investigacion de campo

= Una observacion significativa en la preferencia por el tipo de empaque para la pulpa de
pitahaya, es que el 52% de los encuestados opt6 por el empaque al vacio, el 33% prefirid
las bolsas resellables y el 15% eligio el empaque Tetra Pack, indicando que la opcion al

vacio es mas valorada por los consumidores en comparacion a otros tipos de empaques.

Tlustracion 9.

Preferencia en el tipo de empaque para la pulpa de pitahaya

CATEGORIA |[FRECUENCIA | PORCENTAIJE
Tetra pack 15 15.00%
Al vacio 51 52.00%
Bolsas .
resellables 32 33.00%
TOTAL 08 100.00%

Elaborado por: Autores
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Graficas 8.

Resultados a la pregunta "¢ En qué tipo de empaque preferiria
comprar la pulpa de pitahaya?""

Bolsas resellables

33%
Al vacio
(0]
52% Tetrapack
15%

m Tetrapack  ® Al vacio Bolsas resellables

Elaborado por: Autores

Fuente: Investigacion de campo

= Se determind que, del total de encuestados en relacion a la presentacion preferida para
adquirir la pulpa de pitahaya, el 72% eligio el empaque de 250 gramos y por otro lado, el
28% prefiri6 el empaque de 500 gramos, lo que destaca una inclinacion hacia porciones

mas pequenas.

Tlustracion 10.

Preferencia en la presentacion del empaque de pulpa de pitahaya

CATEGORIA |[FRECUENCIA | PORCENTAJE
Empaque de o
250 ¢ 71 72.00%
Empaque de o
500 ¢ 27 28.00%
TOTAL 08 100.00%

Elaborado por: Autores
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Graficas 9.

Resultados a la pregunta ¢ En qué presentacion preferiria adquirir la
pulpa de pitahaya?."

Empaque de 500 g
28%
Empaque de 250 g
2%
= Empaque de 250 g Empaque de 500 g

Elaborado por: Autores
Fuente: Investigacion de campo
= En cuanto a los factores que influyen al elegir entre las diferentes marcas de pulpa de

pitahaya roja, el 67% de los encuestados manifest6 que la calidad es el factor mas
determinante, seguido por el 26% que expreso6 que el precio es un aspecto importante. Un
4% valor¢ el origen, mientras que un 2% considerd que la marca influye en su decision,
sin embargo, un 1% menciond otros factores. Estos resultados reflejan que, aunque el
precio y la marca son relevantes, la calidad es el criterio mas decisivo para la mayoria de

los consumidores.

Tlustracion 11.

Factores que influyen en la eleccion de compra del producto

CATEGORIA FRECUENCIA| PORCENTAJE
Precio 23 26.00%
Calidad 66 67.00%
Marca 2 2.00%
Origen 4 4.00%
Otras 1 1.00%
TOTAL 98 5.00%

Elaborado por: Autores
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Graficas 10.

Resultados a la pregunta **¢Cuales son los factores que le influencian
al momento de elegir entre diferentes marcas de pulpa de pitahaya
roja?"

Calidad 67%
Marca 2%

~ Origen 4%

Otras 1%

Precio 26%
mPrecio mCalidad = Marca =Origen = Otras

Elaborado por: Autores

Fuente: Investigacion de campo

1.1.4. Definicion de propuesta de valor

El producto que este modelo de negocio desea ofrecer es la pulpa de pitahaya empacada al
vacio en presentaciones de 250 gramos, dirigido a un mercado enfocado en productos saludables
y naturales, en el que existe un interés creciente por frutas exoticas, nuevos sabores y variedades,
lo cual es ideal para consumidores que buscan productos con beneficios nutricionales en su dieta
diaria y que cumplen con los estdndares de calidad e inocuidad alimentaria.

La propuesta de valor implica presentar un producto que posee multiples ventajas para la
salud de las personas, donde se destaca principalmente su sabor Unico y textura con un empaque
disefiado para garantizar su durabilidad y frescura a partir de un disefo atractivo que resalta las
propiedades de la fruta.

En sentido, se desea reflejar también la versatilidad de la pulpa de pitahaya para la
elaboracion de otros productos de consumo alimenticio como jugos, mermeladas, jaleas, batidos o
en la innovacion y decoracion de platos gourmet, puesto que los consumidores buscan experiencias
gastrondmicas Unicas.

Dentro este orden ideas, el producto tendra un precio accesible para los potenciales clientes

interesados en incorporar un alimento saludable en su dia a dia, ofertando un producto con
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practicas sostenibles, con un cultivo responsable y con frutas cuidadosamente seleccionadas que
garanticen un sabor excepcional.
1.1.5. Precio del producto

La determinacion del precio de la pulpa de pitahaya ecuatoriana para la exportacion al
mercado aleman implica la identificacion de varias condiciones. Una de las mas importantes es el
analisis del precio de productos similares en el mercado de destino. Por lo cual, la informacion se
la puede obtener mediante fuentes secundarias, contactos en el mercado y encuestas.

Por lo tanto, es importante resaltar, que en Alemania “mdas de la mitad de las frutas y
vegetales frescos son comprados en tiendas de descuento. El segmento de frutas y pulpas
congeladas es liderado por supermercados e hipermercados con marcas como: Edeka, REWE,
Metro, Kaufland, ALDI y Lidl” (Prom Perti, 2018). De esta manera, la primera condicion para
tener en cuenta en la fijacion del precio es la comparacion con producto sustitutos, esto se realizé
tomando en cuenta las principales marcas de frutas y pulpas consumidas por alemanes, con el fin
de permitir el posicionamiento adecuado de la pitahaya ecuatoriana en este mercado, a
continuacion, se detalla en la siguiente tabla:

Hustracion 12.

Precios de Pulpa de fruta de 500 gramos en el Mercado Alemdn

PRESENTACION | PRECIO
(GRAMOS) (EUROS)

SUPERMERCADO MARCA

Edeka Zentis 300 4
Lidl Homann 300 4.50
Kaufland Vortella 300 4

Elaborado por: Autores
Fuente: Alban & Alencastri (2015).
Referente a la investigacion de mercado, se determina que los precios de las pulpas de
frutas en los supermercados alemanes varian entre 4,00 y 4,50 euros por una presentacion de 500
gramos, siendo asi valores que reflejan el rango de precios en el mercado aleman lo cual indica
que existe cierta disposicion de pago por parte de los consumidores alemanes para productos de

esta categoria.
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1.2. Publico objetivo
1.2.1. Seleccion del mercado total

La seleccion del mercado se realiza en base al creciente interés de frutas exdticas en el
mercado europeo, siendo asi Alemania ideal para la exportacion de pulpa de pitahaya debido a que
existe una alta demanda por el consumo de productos sostenibles y organicos. “Los principales
criterios de los consumidores alemanes a la hora de elegir su cesta de la compra son el sabor, la
frescura y alta calidad, seguidos de los bajos precios, la cercania del origen, los ingredientes
naturales” (Balbuena, 2023).

La poblacion alemana tiende a elegir productos que contengan un bajo nivel de sustancias
quimicas y que cuenten con estrictos estdndares de calidad, a partir de requisitos legales y
certificaciones o sellos que se exigen para el cumplimiento de la seguridad alimentaria. El proceso
para seleccionar a este pais como un mercado objetivo se basa de acuerdo a un analisis comparativo
de variables importantes en la seleccion de mercado, como el PIB per cépita, las relaciones, la
variacion del PIB, la balanza comercial, el ranking de facilidad para realizar negocios, el idioma y
la conectividad maritima.

En este andlisis se realizo una ponderacion de acuerdo a la importancia que se le otorgd a
cada variable, donde 1 es valor minimo y 5, la calificacion méxima, esta puntuacion se realiza
conforme a el impacto que tenga cada variable para la realizacion de este proyecto.

Tlustracion 13.

Analisis comparativo para la seleccion del mercado

PAISES
VARIABLES ATEMANIA ITALTA CANADA
POND |CALIF | VALOR ([POND | CALIF | VALOR |POND | CALIF | VALOR
Numero de habitantes 0.10 5 035 0.10 4 04 0.10 3 03
PIB Per Capita 0.15 3 0.75 0.15 3 045 0.15 3 0.75
Normativa para el ingreso del producto 0.10 b 0.5 0.10 b 0.5 0.10 3 03
Relaciones comerciales 0.15 3 0.75 0.13 3 0.65 0.13 2 0.26
Balanza comercial bilateral 0.10 3 03 0.10 3 05 0.10 2 02
Ranking de facilidad para hacer negocios | 0.10 4 04 0.10 2 02 0.10 4 0.4
Conectividad maritima 0.13 3 0.65 0.12 3 0.6 0.12 4 0.48
Variacion del PIB 0.09 2 0.18 0.10 4 04 0.10 5 0.5
Idioma 0.08 2 0.16 0.10 3 03 0.10 2 02
TOTALES 1.00 4.39 1.00 4 1.00 339

Elaborado por: Autores
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La informacion utilizada para realizar el analisis comparativo para la seleccion del mercado

se muestra en la siguiente tabla:

Tlustracion 14.

Informacion para la seleccion del mercado total

) PAISES
VARIABLES ALEMANIA ITALIA CANADA
Nimero de habitantes 84.482 267.00 58.761.146.,00 40.097 761
PIB Per Cipita 52,7458 383732 533717

Normativa para el ingreszo del producto

Alemania, como parte de la
Union Europea, aplica un arancel
(%% alapulpa de pitahaya

Italia pertenece a la Union
Europea, y aplica un 0% de
arancel a la pulpa de pitahaya.

Reduceion de aranceles para
paises en vias de desarrollo
como Ecuador.

Relaciones Comerciales

Acuerdo Comercial Multipartes

Acuverdo Comercial Multipartes

Inicio de negociaciones de
Acuverdo Comercial con

Ecuador
Balanza comercial bilateral Positiva Positiva MNegativa
Ranking de facilidad para hacer negocios 22 38 23
Conectividad maritima Conectividad maritima alta Conectividad maritima alta Conectividad maritima media
Variacion del PIB -0.3 0.4 1.2
Idioma Aleman Italiano Francés e Inplés

Elaborado por: Autores

Fuente: (Banco Mundial, s.f).

De acuerdo a los datos presentados en la tabla del andlisis comparativo, el mercado mas

atractivo es Alemania. Los indicadores que se analizaron demuestran que este pais se distingue por

su alto poder adquisitivo, evidenciado en su PIB per cépita una excelente conectividad maritima y

buenas relaciones comerciales, factores que determinan condiciones favorables para el ingreso del

producto (Datosmacro.com, s.f).

1.2.2. Segmentacion de mercados y definicion del publico objetivo

La segmentacion del mercado y la definicion del mercado objetivo es importante para

realizar el proceso de exportacion de pulpa de pitahaya hacia el mercado aleman, para esto, se

realizd un andlisis comparativo enfocado en las regiones de Alemania, dirigiéndonos

especificamente a Berlin, Hamburgo y Munich. Analizamos las variables claves como el PIB per

capita, los canales de distribucion, la conectividad maritima, y el consumo per cépita de frutas.



Ilustracion 15.

Analisis comparativo para la segmentacion del mercado (regiones)
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REGIONES
VARIABLES BERLIN HAMBURGO MUNICH
POND | CALIF | VALOR | POND | CALIF | VALOR | POND | CALIF | VALOR

Numero de
habitantes 0.20 5 1 0.20 5 1 0.20 3 0.6
PIB Per Cépita 0.20 5 1 0.20 5 1 0.20 5 1
Canales de
distribucion 0.20 5 1 0.20 5 1 0.20 5 1
Conectividad
maritima 0.20 2 04 0.20 5 1 0.20 1 0.2
Consumo per
capita de pitahaya " "
(o de frutas) 0.20 5 1 0.20 5 1 0.20 5 1
(kilos)

TOTALES 1.00 4.4 1.00 5 1.00 3.8

Elaborado por: Autores

Hamburgo se presenta como un mercado que cuenta con un perfil logistico importante

puesto que tiene uno de los puertos mas grandes de Europa, convirtiéndose en un punto estratégico

de acceso para las exportaciones y una entrada eficiente para la carga ecuatoriana. Ademas, su

ubicacion y eficiente red de transporte permite una facil distribucion de productos a otros mercados

del continente europeo, lo que permitiria un mayor alcance de la pulpa de pitahaya ecuatoriana.

Tlustracion 16.

Informacion para la segmentacion del mercado (regiones)

REGIONES
VARIABLES - -

BERLIN HAMBURGO MUNICH
Numero de habitantes 3.821.881 1.900.000 1.500.000
PIB Per Capita 52.745.8 38.373.2 53.371,7
Canales de distribucion Adecuado Adecuado Adecuado
Conectividad maritima Regular Buena Regular
Consumo per capita de pitahaya (kilos) 64.9 64.9 64.9

Elaborado por: Autores
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Por lo tanto, Hamburgo es considerado un mercado potencial al ser el puerto mas grande
de ese pais, es una de las ciudades mas prosperas econémicamente siendo asi un importante centro
de negocios, donde se desarrollan multiples actividades incluyendo servicios modernos en sectores
de logistica, tecnologia y medios, que coexisten con la produccion actual y el comercio
internacional. Esta dindmica econdmica se beneficia de la favorable posicion geografica de la zona,
la cual facilita al intercambio de bienes desde y hacia paises miembros de la Unién Europea y el
resto del mundo.

De acuerdo con el perfil de Alemania para la exportacion de pulpa de pitahaya ecuatoriana
se consideran varios criterios:

Ilustracion 17.

Segmentacion de mercados

VARTABLES INDICADORES

Geografico La localizacion se sitiza en Hamburgo, Alemania

Demografice | El publico objefive esta compussto prmeipalments por un rango de edad que
ozcila entre los 12 2 63 afios, especialmente aguellos que ze sneuentran
interesados en um estilo de wida szaludable, el mivel socicecondmico za
defermina haciz consumidorss que cusnfan con Ingresos medics v altos,
guienez tenen dizposicion a pagsr productos premiuwm de mejor cabidad.
Hamburgo pesee 1,81 millones d= habitantes con un salario medic d= $3423.12
al mes.

Pzicografice | Se busca un estilo de wida saludable, una dista equilibrada v el consumo da
alimentos naturales ¥ exdficos. Ademas de concientizacion de productos qus

cuenten con certificados de calidad.

Conduocinal | Se zegmenta hacia consumidorss gue tienen una altz frecusncia o habitos da
compra de productos organicos ¥ practicas sostembles. El use del producto para
la preparacicn d= batidos, jugos, postrez v coctalas,

Elaborado por: Autores

Fuente: Embajada de Alemania (s.f).
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1.2.3. Cuantificacion del publico objetivo

Segun el andlisis del publico objetivo, se identifico que el proyecto estd orientado a
personas entre 12 y 65 afios de edad que residen en Hamburgo. Este rango de edad se eligié
considerando que el pais es uno de los mayores consumidores de alimentos en Europa, reconocido
por su alta exigencia en términos de calidad y sostenibilidad. Asimismo, los estudios indican que
este grupo poblacional tiene preferencia por alimentos saludables, practicos y respetuosos con el
medio ambiente, caracteristicas que posicionan a la pulpa de pitahaya como una alternativa
prometedora al mercado aleman.

A continuacidn, se presenta una tabla con la proyeccion de la poblacion objetivo que se
espera alcanzar en los proximos anos

Tlustracion 18.

Poblacion proyectada

ANOS POBLACION

PERIODO 2023 17787520

2024 17787280

2025 17785.558.2

R 2026 1°784.659.8
2027 1°783.761.4

2028 17782863

2029 1'781.964.6

Elaborado por: Autores

Para llevar a cabo el estudio del mercado, se implementé una encuesta utilizando una
muestra estadistica con un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%, esto resultd
en la aplicacion 97 encuestas, obtenidas mediante la formula que se refleja a continuacion:

z?PQN
" T 72PQ + Ne?
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Ilustracion 19.

Cuantificacion del mercado objetivo

MUESTRA ESTADISTICA
Nivel de confianza 05%
Valor tipificado Z 1,96
Tamafio de la poblacion (M) = 200
Valor tipificado de la curva “z” para un 95% de confianza (2 = 1.960
Probahilidad de ocorrencia () = 0.5
Probabilidad de no ocurrencia (g=1-p) (qQ) = 0.5
Error de muestreo (e) = 1.000
Tamafio de la muestra n: 97

Elaborado por: Autores

1.2.4. Determinacion y proyeccion de la oferta

Alemania es un pais importador de frutas exdticas, incluyendo la pitahaya. Para proyectar
la oferta de pulpa de pitahaya, se analizaron datos historicos de las importaciones, como se
presentan en la siguiente tabla:

Tlustracion 20.

Determinacion de la oferta

ANO OFERTA ;%iﬂg EKG TONELADAS
2019 41.250 417239000 | 87972281 879722
2020 46.504 467504000 9°015.565 0.0915.56
2021 46.844 46°844.000 | 9°0BB.059.7 008803
2022 48771 487771000 107308 034 10.308.03
2023 651.43 6517430.000 137098081 13.008,081

Elaborado por: Autores
Fuente: (Trade Map, 2023).
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Ilustracion 21.

Proyeccion de la oferta

ANO KG TONS

2024 13°165.096 13.165.09
2025 14°073.603 14.073,60
2026 147082111 14.982.11
2027 157890.618 15.890.61
2028 167799126 16.709.12
2029 17°707.633 33 17.707,63

Elaborado por: Autores
Fuente: (Trade Map, 2023).

A partir del afio 2025, se realizaron proyecciones utilizando un modelo de regresion lineal.
Ademas, se tomo en cuenta el precio de la pitahaya en el mercado aleman, establecido en 4.69
euros por kilogramo, para calcular los ingresos potenciales. Este modelo permite estimar el
crecimiento de la oferta y la cantidad de pulpa que se espera exportar en los proximos afios
proporcionando una base sélida para ajustar la produccion y mejorar la competitividad en el
mercado aleman.

1.2.5. Determinacion y proyeccion de la demanda

La determinacion y proyeccion de la demanda de pitahaya en Alemania se analizé a partir
de datos historicos de poblacion y consumo, se han calculado las tendencias de demanda en
kilogramos para los afios 2019 a 2023, y se proyectan hasta el afio 2029 como se muestra en la

siguiente tabla:
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Tlustracion 22.

Determinacion y proyeccion de la demanda

. DEMANDA DEMANDA POBLACION PROPORCION DE L4
ANO POABLLEA]:;;%I;;) E CONSUMO (KG) DE (TON) DE DE ;ﬁi%g; gﬁ
ALEMANIA | ALEMANIA (| HAMBURGO ALEMANIA
2019 837166711 3.8 3187239966 3187239.966 17791120 0.0215365
2020 837155.031 3.8 3187195272 3187195.27 1°789.954 0.0215255
2021 837237.124 3.8 318°509.403 318750940 17788.995 0.02149275
2022 84°358.845 3.8 322°801.703 322°801.70 1°788.170 0.02119718
2023 837445.000 3.8 319°304.847 319730484 1°787.520 0.02142154
2024 84°000.659.8 3.8 321°431.096 321°431.09 1°787.280 0.02127698
2023 84°176.699 3.8 322°104.716 322710471 1°785.558.2 0.022121202
2026 843257382 3.8 3227778335 3227778.33 178.459.8 0.02115711
2027 8475287774 3.8 3237451.954 323745195 1°783.761.4 0.02110242
2028 847704.816.6 3.8 3247125574 324°125.57 1°782.863 0.02104795
2029 84°880.855.8 3.8 324°799.193 324.799.19 1°781.964.2 0.02099372

Elaborado por: Autores
Como se muestra en la tabla, los datos historicos y las proyecciones estan desglosados por
afio, poblacion, porcentaje de consumo y la demanda en Kg para cada periodo. La demanda se
calculd con base en la poblacion y el porcentaje de consumo. Para proyectar la demanda futura de
pitahaya, se utiliza el modelo de regresion lineal, en donde la proporcion de la poblacion de

Hamburgo sale de la division de la poblacion total de Alemania.

1.2.6. Demanda insatisfecha y demanda a ser atendida
La demanda insatisfecha indica la cantidad de pulpa de pitahaya que el mercado demanda
pero que no se puede satisfacer con la oferta actual. En la siguiente tabla se muestran los calculos

de la demanda insatisfecha para los préximos afios:
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Tlustracion 23.

Demanda insatisfecha

Demanda insatisfecha -Ton
Aiio
(Demanda — Oferta)

2025 6.533,96
2026 6.512,07
2027 6.490,28
2028 6.468,59
2029 6.446,99

Elaborado por: Autores
Estos valores indican un incremento constante en la demanda que no se esta cubriendo, lo
que nos permite planificar la produccion futura para que la oferta pueda satisfacer la demanda en

los siguientes afios.

1.2.7 Posicionamiento del producto en el mercado meta

La propuesta de valor del presente modelo de negocio busca posicionarse en un mercado
nuevo con potenciales consumidores como un producto nutritivo, bajo en grasa, con un sabor suave
y exotico, caracteristicas que lo diferencian ante sus similares. Para esto es fundamental
distinguirse de la competencia mediante el uso de una marca, un logo y un slogan, con la finalidad
de que el producto se pueda reconocer y sea de facil identificacion para los consumidores
alemanes. Estas caracteristicas deben estar orientadas a resaltar el origen del producto, sus
beneficios y propiedades unicas.

Marca comercial:

La marca comercial “Pulpihaya” refleja la identidad del negocio y les permite a los clientes
distinguir el producto de los demas existentes en el mercado y garantizar el origen de este. El
nombre “Pulpihaya” es una combinacion de “pulpa” y “pitahaya”, lo que busca comunicar el tipo
de producto y su origen para facilitar su reconocimiento en el mercado.

El lema de Pulpihaya es “Sabor natural en cada pulpa”. Este lema destaca el compromiso
de la marca con ofrecer un producto natural de alta calidad, que conserva todo el sabor y los

beneficios de la pitahaya fresca. Resalta la pureza del producto y su autenticidad.



Ilustracion 24.

Etiqueta del producto Pulpihaya

Nahrwerttabelle
Enargie 150 keal
Fott 05g
Davon og
gosattigte
Fattsauren
Davon Og
Transfetts
Kohlenhydrate 325g
Devon Zucker 2258
Ballaststoffe 75¢g
Eiweid 25g
Salz 0.025¢
Vitamin C 12.5mg
Calcium 17.5mg
Eimen 125mg
Magnesium 87.5mg

Elaborado por: Autores
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CAPITULO 2. CANALES DE DISTRIBUCION, RELACIONES CON LOS CLIENTES Y
ALIANZAS CLAVES

2.1. Seleccion de los canales de distribucion
2.1.1. Definicion de los canales de distribucion

Para la exportacion de pulpa de pitahaya roja congelada al mercado aleman, es importante
definir los canales de distribucién adecuados que aseguren que el producto llegue de manera
eficiente a los consumidores finales. Es a partir de este momento en donde se deben evaluar
diversas opciones de distribucion, como importadores y mayoristas especializados en alimentos
exoticos y congelados, distribuidores que puedan abastecer a los supermercados y tiendas de
alimentos saludables, que permitan la venta directa del producto al consumidor.

En Alemania, el mercado de frutas y hortalizas se distribuye en tiendas de descuento, los
principales vendedores de fruta fresca, seguidos por los supermercados e hipermercados. Los
mercados callejeros y fruterias forman parte de una minoria en el mercado. Ademas, los canales
de abastecimientos principales incluyen organizaciones de productores, importadores
especializados, mayoristas y procesadores (Chain, 2023).

Dentro del analisis y eleccion de la cadena de distribucion para la comercializacion de este
producto también es importante considerar una correcta infraestructura logistica que permita
mantener la cadena de frio durante todo el proceso, desde el transporte hasta el almacenamiento.
Es importante mantener colaboraciones con socios logisticos en Alemania, que tengan
conocimiento del mercado local y todas las regulaciones especificas que se manejan. Todas estas
directrices permiten optimizar los canales de distribucion que aseguren que cada etapa del proceso
vaya de acuerdo con todos los objetivos de calidad del negocio que garanticen que la pulpa de
pitahaya pueda llegar en las mejores condiciones al mercado aleman.

Para propositos de este modelo, a continuacion, se presenta la cadena de distribucion:
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Tlustracion 25.

Cadena de distribucion

Importador Minorista Consumidor
Distribuidor final
* Nelson °Pu|pihaya *Port . «Tiendas
Zambrano International Locales

» Geovanny
Sacoto

« -Johany
Garzén

Elaborado por: Autores

2.1.2. Analisis y cuantificacion de la barrera arancelaria (Arancel en destino)

Las exportaciones ecuatorianas han ganado fuerza en el mercado de la Union Europea
gracias a las preferencias arancelarias concedidas por este bloque en el marco del Sistema
Generalizado de Preferencias Plus. Posteriormente, se consider6 a Ecuador como un potencial
socio comercial de este mercado principal. Esta condicion ha permitido a Ecuador ingresar con
arancel 0% para el 99,7% de los productos agricolas (Saurenbach, 2017).

La UE ha aplicado barreras no arancelarias a las importaciones de paises en vias de
desarrollo para proteger y fortalecer la industria nacional. De acuerdo con esto, la exportacion de
pulpa de pitahaya ecuatoriana al mercado aleman tiene un arancel de entrada del 0%.

2.1.3. Margenes de intermediacion en cada eslabon de la cadena de comercializacion

En este apartado se detallan los precios que se generan en cada etapa de la cadena, de
comercializacion, desde la produccion hasta le venta al consumidor final, reflejando el valor
agregado de cada intermediario, por lo tanto se determinan los precios tanto en euros como en
dolares, considerando la tasa de cambio EUR/USD del dia 11/12/2024 de 0,95. A su vez se
establece que, el importador/ distribuidor tendrd un margen de ganancia del 20% y el minorista del
12%. Esto permite identificar la manera en la que se distribuyen los costos y ganancias a lo largo

de la cadena, permitiendo asi la competitividad del producto en el mercado internacional.
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Tlustracion 26.

Margenes de la Cadena de distribucion

Minorista

-Precio de Venta Unitario al
publico :$ 3,84

-Precio de Venta Unitario al
publico: €3,66

Elaborado por: Autores

2.1.4. Logistica de exportacion / importacion

Seleccion de Proveedor. - Para la logistica de exportacion, los proveedores locales
suministraran la fruta fresca de alta calidad. Los proveedores cultivan la pitahaya en fincas
que cumplen con los estrictos estandares de calidad requeridos para la exportacion. Este
enfoque asegura que al extraer la pulpa se cumplan con las especificaciones organolépticas
necesarias, incluyendo sabor, color, textura y pureza, ademas de garantizar que la fruta esté
libre de contaminantes y aditivos no permitidos en Alemania.

Procesamiento. - Los proveedores son los encargados del procesamiento de la pulpa de
pitahaya, cumpliendo con los altos niveles de higiene y control de calidad. Como empresa
exportadora, suministramos los empaques bajo la marca “Pulpihaya”, que tendra el
etiquetado necesario que la Ley de empaques y embalaje de Alemania exige. Este modelo
nos permite enfocarnos en la direccidn comercial, los tramites y documentacion necesaria
para cumplir con la logistica de exportacion de este producto a nuestro mercado
seleccionado.

Embalaje y etiquetado. - La pulpa de la fruta estara empacada al vacio, en fundas de

polietileno, para prolongar la vida til y mantener la frescura hasta llegar al destino final,
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este tipo de envasado servird para proteger el producto durante el transporte y
almacenamiento, evitando la oxidacion y el deterioro, a su vez el etiquetado debe cumplir
con las normas y leyes que exige el mercado aleman. El etiquetado para los productos de
importacion en Alemania debe cumplir con la Ley de Envases (VerpackG). En cuanto al
idioma, el etiquetado puede utilizar el inglés para las marcas internacionales, pero es
necesario incluir el idioma alemédn en el eslogan para facilitar la comprension de los
consumidores locales (Portal Santander Trade, s.f). Las unidades de medida deben seguir el
sistema métrico decimal, y el marcado de origen es obligatorio para este producto.
Transporte interno. - El transporte interno se realizara via terrestre desde la empresa
ubicada en el canton Manta hasta la ciudad de Guayaquil donde se encuentra el puerto de
embarque, el tiempo estimado que tomara este traslado es de cuatro horas.

Transporte maritimo. - El transporte maritimo es la opcion viable para el traslado del
producto, ofreciendo algunas ventajas significativas, entre ellas, se encuentra el costo de
movilizacion del contenedor desde el puerto de origen hasta su destino final, su precio es
notablemente mas bajo y esta forma de transporte permite el manejo de grandes volumenes
de carga.

Puerto de embarque y desembarque. - De acuerdo con los andlisis, el puerto de
exportacion elegido es el de Guayaquil y en el destino, sera el Puerto de Hamburgo, ubicado
en la ciudad que lleva este mismo nombre, en el norte de Alemania. Esta ciudad portuaria es
el lugar donde se establece el publico objetivo de este modelo de negocio.

Contenedor. - Se planea enviar un contenedor de 40" pies refrigerados de manera trimestral,

por lo que las dimensiones seran explicadas a continuacion:
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Ilustracion 27.

Caracteristicas del contenedor

CONTENEDOR REEFEE DE 40°
Caracteristicas Dimensiones interiores
Alto 225 m
Ancho 228m
Largo 11.56 m
CAPACIDAD
Detalle Kilogramos Libras
Capacidad de 27 700 61 078.5
carga
Tara 4 800 10 584

Elaborado por: Autores
Fuente: DSV (s.f)
Para la exportaciéon de pulpa de pitahaya en el contenedor de 40 pies refrigerado, es
importante expresar que el cubicaje del producto estara empacado en cajas, las cuales estaran
ubicadas en pallets, las medidas se detallan en la siguiente tabla:

Tlustracion 28.

Informacion del Cubicaje

PITAHAYA CAJA PAILET
Largo 13 cm Largo 47 cm Largo 120 cm
Ancho 10 cm Ancho 32 cm Ancho 100 cm
Alto 2 cm Alto 17.5 cm Alto 15 cm
Peso 250 g Peso 18 Kg Peso 25 Kg
Capacidad 1500 Kg

Elaborado por: Autores

En relacion a las medidas presentadas en la tabla anterior, se van a empacar 72 unidades
de 250 gramos por cada caja. Posteriormente se ubicaran 42 cajas en cada euro pallet y en el
contenedor se consideraran 20 de estos. Con base a estas especificaciones, se enviaran 60.480
unidades de pulpa de pitahaya, lo que equivale a 15620 kg de pulpa transportados en un

contenedor.
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2.2. Relacion con los clientes
2.2.1. Mix promocional: publicidad, medios interactivos, redes sociales. Ferias, etc

Un mix promocional se basa en la aplicacion de herramientas de comunicacién con el fin
de alcanzar objetivos publicitarios y de marketing. Es una estrategia que busca identificar y aplicar
los medios mas apropiados para llegar al publico objetivo. Entre las distintas herramientas que se
utilizan, se encuentran la publicidad, las relaciones publicas, la venta directa, la promocioén de
ventas, el marketing directo y el marketing digital (Quiroa, 2022).

El objetivo de aplicar un mix promocional en el presente modelo de negocios es para
informar y dar a conocer el producto, para poder posicionarlo en el mercado de destino. Para ello,
se llevara a cabo el marketing BTL (Below the line), que nos permitira llegar al piblico especifico.
Adicionalmente, en alianza con el supermercado, se utilizaran sus plataformas publicitarias, asi
como carteles en tienda y su sitio web, en donde se destacara las caracteristicas y beneficios de la
pulpa de pitahaya.

En colaboracion con el supermercado, se realizaran campanas en redes sociales, dirigidas
al publico aleman, asi como eventos de degustacion dentro del supermercado para que los clientes
puedan probar la pulpa de pitahaya.

Para llevar a cabo la publicidad en redes sociales, se utilizara Facebook, el objetivo de crear
una pagina en esta red social, serd dar a conocer el producto a través de videos e imagenes.
Adicionalmente, se creara una pagina web que permitira compartir el origen del producto, sus
beneficios, e informacion de la empresa. Este sitio web también servira como el punto de contacto
con potenciales consumidores.

2.2.2. Pre-servicio y Post-servicio

El pre servicio, se enfoca en comprender las necesidades y expectativas de los
consumidores, por lo que se utiliza una pagina web y la red social de Facebook para comunicar la
propuesta de valor de la pulpa de pitahaya, asi como la colaboracion con plataformas de
supermercados alemanes, que permiten destacar los usos, beneficios y caracteristicas que
diferencian el producto de la competencia. La publicidad digital posibilitara la visibilidad del
proceso de produccion, desde la cuidadosa seleccion de la fruta, hasta el envasado final. Ademas,
de resaltar el compromiso con la sostenibilidad y las précticas agricolas responsables, que

promueven la confianza, la construccion de una imagen positiva y de una buena reputacion con
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los clientes, a su vez se ofrecera asesoria personalizada segun los requerimientos y expectativas de
los clientes.

El post servicio, se centra en mantener una relaciéon continua y productiva con los clientes
fomentando la lealtad a largo plazo. Mediante los canales previamente mencionados, se realizaran
actualizaciones constantes sobre recetas o consejos de uso para mejorar la experiencia con la pulpa
de pitahaya; ademas la participacion de los clientes permitira compartir experiencias y sugerencias
lo que contribuird a la mejora continua y se asegurard una respuesta rapida ante cualquier solicitud

o inquietud.

2.3. Alianzas Claves
2.3.1. Alianzas con Proveedores

Las alianzas con los proveedores son acuerdos estratégicos que se establecen entre la
empresa y los proveedores para impulsar la innovacion, reducir costos y obtener de esta forma una
ventaja competitiva en el mercado. “La implementacion de alianzas estratégica es considerada una
herramienta efectiva para generar valor. Hacer esto significa proveer una estructura organizacional
coherente, adecuada y acorde a las expectativas que el mercado plantea” Rojas et al., (2014).

De alli es que, la empresa busca construir y mantener relaciones sélidas con los
proveedores ademas de garantizar la calidad, confiabilidad y gestion eficaz de los bienes o
servicios que se proporcionan a la organizacion.

Por tanto, para el presente modelo de negocio se considera como principales proveedores a:

e Ing. Geovanny Sacoto Loor, productor de pitahaya ubicado en la Via Santa Ana

e Nelson Zambrano, productor de pitahaya situado en el canton Rocafuerte.

e Johanny Garzon, Productor de pitahaya, ubicado en Machala, una zona que se destaca por
su clima favorable en la produccion de frutas tropicales y exoticas de alta calidad..
Mantener una buena relacion a largo plazo con los proveedores anteriormente mencionado

es esencial para asegurar el éxito continuo de la exportacion de pulpa de pitahaya, por lo que se
determinan varias estrategias a considerar:

e Establecer una comunicacion clara, constante y efectiva a través de correos electronicos,
videoconferencias, mensajeria, ademds de organizar reuniones regulares sobre cambios de

regulaciones en el mercado o alglin factor que posiblemente afecte el negocio.
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e Cumplir con los términos de contrato acordados, como pagos a tiempo en volumenes de
compra, asi como fijar un precio razonable, que beneficie a ambas partes.

e Oftrecer capacitaciones sobre la formacidn de practicas agricolas sostenibles y avanzadas e
indicar el cumplimiento de estandares internacionales de calidad y seguridad alimentaria.

e Establecer contratos a largo plazo que permiten a los proveedores planificar su produccion

y recursos, ademas de proporcionarles estabilidad.

2.3.2. Alianzas con distribuidores

La alianza con los distribuidores es una modalidad que busca la asociacion de la empresa
para ampliar y acceder a nuevos canales de distribucion de bienes o servicios con el fin de llegar
a distintos mercados geograficos alrededor del mundo.

De esta manera, el modelo de negocio establecid como distribuidor principal a Port
International, la cual es una empresa importadora/ distribuidora que atiende los segmentos del
mercado final de frutas y verduras en Alemania, proporciona los productos directamente a
minoristas y tiendas de descuento o de forma indirecta a mayoristas y procesadores.

Por ello, se prevé la posibilidad de establecer una colaboracién a largo plazo, con la intencion

de establecer una sélida cooperacion entre ambas partes, por lo que se consideran varios puntos a
continuacion:

e Determinar un acuerdo exclusivo para asegurar el alineamiento de objetivos, estrategias y
una planificacion coordinada ademas de la implementacion de proyectos conjuntos, entre
las partes interesadas.

e QGarantizar suministro fiable de productos de alta calidad que implique una eficiente
gestion, optimizacion del tiempo, innovacion y sostenibilidad.

e (olaborar y trabajar conjuntamente en estrategias de publicidad, marketing y ventas que

se alineen a las necesidades del mercado.

2.3.3. Alianzas con la competencia

Para fortalecer la presencia en el mercado alemdn, Pulpihaya puede establecer alianzas

estratégicas con competidores como las cadenas de supermercados Edeka, Lidl y Kaufland, las

cuales ya comercializan pulpas de frutas, que no incluyen actualmente la pitahaya en su oferta.
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Estas alianzas podrian estructurarse mediante acuerdos de co-branding o la introduccion de
productos innovadores que complementen la oferta que existe en estos supermercados.

Una de las estrategias podria ser el desarrollo de una linea de mix d frutas, combinando la
pitahaya ecuatoriana con frutas populares en Alemania, como el mango, fresa o maracuya, lo cual
no solo diversificaria la gama de productos, sino que posicionaria a la pitahaya como una opcion
exodtica y saludable. A su vez, otra posibilidad seria presentar ediciones exclusivas de productos de
pitahaya bajo estas marcas privadas de estos supermercados, destacando su origen y sostenibilidad,
alineandose con las tendencias del consumo actual en el mercado aleman y permitiendo aumentar

la visibilidad de la marca Pulpihaya al acceder a una base de consumidores mas amplia.



CAPITULO 3. RECURSOS, ACTIVIDADES Y COSTES

3.1. Recursos

3.1.1. Abastecimientos de materia prima
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Para garantizar la calidad de la pulpa de pitahaya destinada al mercado aleman, se han

establecido alianzas estratégicas con proveedores que cultivan, cosechan y procesan la pitahaya

para convertirla en pulpa, en fincas ubicadas en la Via Santa Ana y el canton Rocafuerte, provincia

de Manabi, asi como en Machala, provincia de El Oro. Los proveedores se destacan por su manejo

de cultivos y practicas agricolas sostenibles que aseguran un producto de alta calidad. La meta de

produccion por contenedor abarca una elaboracion de 60,480 unidades de pulpa de pitahaya

empaquetada en una presentacion de 250 gramos, distribuidas en 72 cajas, con el objetivo de

cumplir con cada etapa del proceso y con los estandares exigidos en el mercado aleman para

satisfacer la demanda.

El abastecimiento de la materia prima para el presente modelo de negocio se lo determina

a partir de la siguiente tabla:

Tlustracion 29.

Requerimientos de materia prima directa de 1 contenedor

DETAILILE UNIDAD CANTIDAD VALOR VALOR
MEDIDA ] UNITARIO | TOTAL
Pitahaya (fruta fresca) Unidad 60.480 $1.38 $83,462.40
COSTO TOTAL $83.,462.40
Elaborado por: Autores
Hustracion 30.
Requerimientos de materia prima proyectada de 1 contenedor
ANOS
DETALLE 2025 2026 2027 2028 2029
META DE VENTAS (UNIDADES) 60480 60840 61200 61632 62064
Costo Unitario §1.38 §1.39 §141 §142 §1.44
TOTAL §83.462.40) 584.798.79| $§86,153.57| $87.629.33) 88912599

Elaborado por: Autores



3.1.2. Abastecimiento de insumos
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El abastecimiento de insumos es el proceso de adquirir y suministrar materiales necesarios

para que la empresa puede operar de manera eficiente, este proceso se clasifica dentro de los gastos

indirectos de fabricacion, debido a que implica costos variables asociados al producto, en la

siguiente tablase detallaran estos costos, que incluye desde envases y embalaje hasta aquellos

materiales necesarios para la exportacion del producto.

Tlustracion 31.

Requerimientos de insumos de 1 contenedor

ANOS

DETALEE 2025 2026 2027 2028 2029
ENVASE
Bolsas plasticas 61480 61840 62200 62632 63064
Costo Unitario s 0.06 006 | S 007 | 8 007 ] 8 0.07
(=) Costo Total del envase § 3.688.80 3,805902 | S 411453 | 8§ 435026 [ §  4.500.28
EMBALAJE
Caja de Carton 840 845 850 856 862
Costo Unitario g 0.40 042 1 8§ 044 | 8 046 | § 0.49
(=) Costo Total del embalaje 8 336.00 35490 [ § 37485 [ § 396.37 [ § 419.11
ETIQUETA
Etiqueta 61480 61840 62200 62632 630064
Costo Unitario ] 0.03 003 | % 003 | % 003 ]| % 0.04
(=) Costo Total de la etiqueta | § 1.844.40 194796 | § 205727 |8 217513 | § 2.200.64
PALLETS
Euro Pallets 20 20 20 20 20
Costo Unitario g 299 3.14 3.30 3.46 3.63
(=) Costo Total Pallets § 239.20 251.16 | § 263.72 [ § 276.90 [ § 200.75
TOTAL S  6.108.40 6.449.94 | § 6.,81036 | § 7.198.67 | § 7.608.78

Elaborado por: Autores

Tlustracion 32.

Otros requerimientos de insumos de 1 contenedor (gastos indirectos)

DETALLE VALOR MENSUAL VALOR

ANUAL

Agua S 18,00 5 216,00
Luz eléctrica $ 150,00 $ 1.800,00

Servicio de fibra optica $ 45,00 $ 540,00
Telefonia $ 300,00 $ 3.600,00
Combustible $ 300,00 $ 3.600,00
Mantenimiento vehiculo $ 150,00 $ 1.800,00
TOTAL COSTOS INDIRECTOS $ 963,00 $ 11.556,00

Elaborado por: Autores
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3.1.3. Abastecimientos de mano de obra

El area operativa del presente modelo de negocio cuenta con 6 trabajadores que laboraran
bajo contrato cada vez que se realice el envio de pulpa de pitahaya al mercado extranjero, para el
presente modelo de negocio, se ha establecido enviar un contenedor en cuatro periodos a lo largo
del afo. A continuacion, se refleja el costo total correspondiente a la mano de obra que se prevé
utilizar en este proyecto:

Tlustracion 33.

Requerimientos de obra directa para 1 contenedor

DETALLE CANTIDAD VALORPOR| VALOR

PERSONA TOTAL

Control de calidad 1 $ 500,00 $ 500,00
Operarios 5 5 460,00 $2.300.,00
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA S 2,800.00

Elaborado por: Autores
3.1.4. Abastecimiento personal administrativo y directivo
El personal para el area administrativa y directiva se detallara en la siguiente tabla:

Tlustracion 34.

Requerimientos de personal administrativo y directivo

VALOR VALOR

DETALLE CANTIDAD MENSUAL ANUAL
Gerente General 1 § 150000 (S 18000.00
Jefe de Comercio Extenior 1 5 000,00 | § 10.800.00
Jefe de compras v produccion 1 5 O00.00 | § 1080000
Azstente de Gerencia 1 5 600,00 | §  7200.00
Conzerje 1 5 47000 | §  5.640.00
Guardia de Sezuridad 2 5 47000 | §  5.640.00
TOTAL SUELDOS 5 4584000 | § 5§,080.00

Elaborado por: Autores

3.1.5. Abastecimiento de maquinas, equipos, tecnologia
El abastecimiento de maquinas, equipos y tecnologias implica el proceso de adquirir,
gestionar y proporcionar herramientas necesarias para las actividades de la empresa, a

continuacion, se presentan varios requerimientos:



Ilustracion 35.

Requerimientos de maquinaria
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MAQUINARIA Y EQUIPO
VALOR VALOR COSTO
DETALLE UNIDAD CANTIDAD |UNITARIO| TOTAL |INVERSION
Etiquetas v codificadoras UNIDAD 1 S 220000(% 2200008 220000
Camara de frio m? 14 S 80000 (S1120000(% 11.200.00
TOTAL $13,400.00 [ § 13,400.00
Elaborado por: Autores
Tlustracion 36.
Requerimiento de vehiculo
VEHICULOS
VALOR VALOR COSTO
LAl UNIDAD | CANTIDAD | yi7aRI0 | TOTAL | INVERSION
Camion Hino Dutro (3.5 Toneladas) | UNIDAD 1 S 2850000 |8 2850000 % 2830000
TOTAL § 28.500.00 | § 28,500.00
Elaborado por: Autores
Ilustracion 37.
Requerimientos de muebles y enseres
MUEELES Y ENSERES
. VALOR VALOR COSTO
L GAE. T UNIDAD | CANTIDAD | rNpraRI0 | TOTAL | INVERSION
Modular ejecutivo UNIDAD 5 S 24474185 122370 |5 122370
Sillas de oficina UNIDAD 5 g 11113 | & 53565 | § 55565
Mesa de reuniones UNIDAD 1 § 600005 4600005 600.00
Eemodelacion de oficina UNIDAD 1 § 8,00000 % 800000 (% 200000
Pizarra UNIDAD 1 g 70008 7000 (8 70.00
TOTAL $10,44935 | S 10,449.35

Elaborado por: Autores




Ilustracion 38.

Requerimientos de equipos de oficina
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EQUIPO DE OFICINA
VALOR VALOR COsTO
DETALLE UNIDAD CANTIDAD |UNITARIO| TOTAL |INVERSION
Acondicionador de aire UNIDAD | $ 60000|S 60000|S 600.00
Provector UNIDAD | $ 19000 & 19900|S 199.00
Telefonos UNIDAD 2 S 401§ 822§ 3622
TOTAL 5 885122|%§ 385.22
Elaborado por: Autores
Ilustracion 39.
Requerimientos de equipos de computacion
EQUIPOS DE COMPUTACION
- VALOR VALOR COSTO
DETALLE UNIDAD CANTIDAD UNITARIO | TOTAL |INVERSION
Laptops Lenovo UNIDAD 3 S 48000 |85 244005 | 8§ 244005
Impresora Multifuncion EPSON UNIDAD 2 § 20000 S 50008 % 50003
Equipos e instalacion de internet UNIDAD 1 § 20000(S 20000)|8% 20000
TOTAL § 324993 |8 324903
Elaborado por: Autores
3.1.6. Inversiones en activos diferidos e intangibles
Las inversiones en activos diferidos e intangibles se detallan a continuacion:
Iustracion 40.
Requerimientos de inversiones diferidas
INVERSIONES DIFERIDAS
. VALOR VALOR | COSTODE
DETALLE UNIDAD CANTIDAD UNITARIO| TOTAL |INVERSION
Costos v Estudios del proyecto GLOBAL 1 $ 50000]|S 300008 500.00
(Gastos de constifucion GLOBAL 1 $ 050008 95000]% 050.00
Marcas v patentes GLOBAL 1 $ 2200018 2200018 220,00
Registro Sanitario GLOBAL 1 § 12000]|§ 1200018 120.00
Cerificaciones ISO (22000 -0001- 14001-2005) GLOBAL 1 $10,000.00 | $10,000.00 | § 10.,000.00
Creacion de pagina web GLOBAL 1 § 17000|S 170008 170.00
Certificacion BASC GLOBAL 1 $ 56000|S 360008 560.00
TOTAL INVERSIONES DIFERTDAS §12,020.00 | § 12,020.00

Elaborado por: Autores



3.2. Actividades
3.2.1. Actividades claves

Las actividades claves responden a las acciones que deben tener lugar para que la propuesta de

valor y el modelo de negocio puedan ser efectivos. Para este tipo de negocio se desglosan las

siguientes actividades:

- Gestion de proveedores

- Abastecimiento del personal para el area operativa

- Negociacion con el importador y distribuidor para las condiciones de compra

- Actividades de marketing y publicidad
- Control de calidad

- Gestion de empaque y suministro de empaques al proveedor

- Gestion aduanera y documentos para la exportacion

- Cumplimiento normativo
- Gestion de contratos de exportacion
- Cobros internacionales
- Seguimiento de entregas
- Fidelizacion de los clientes.
3.2.2. Organigrama

Tlustracion 41 .

Organigrama

Departamento

Ji
de Jefe de

. Exportacion
Exportacion PEESAS
Asistente de
Gerencia
A
Departamento Jefe de
Gerente
»| de Comprasy | Compras y
General e 3
Produccion Produccion

Control de

catidad Obreros

Elaborado por: Autores

| Guardia de
Seguridad

Servicios
generales

Conserje
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A través del organigrama se define la estructura organizativa del modelo de negocio,
estableciendo las funciones y responsabilidades de cada area. Esto facilita la coordinaciéon entre
departamentos, asi como el control y seguimiento de actividades, asegurando que todas las etapas
del proceso, desde la adquisicion hasta la exportacion estén alineadas con los requisitos y los
estandares internacionales.

3.2.3. Determinacion General de las funciones

Gerente General

Se encarga de dirigir todas las operaciones de la empresa. Define la estrategia corporativa,
coordina todos los departamentos y supervisa la gestion financiera de la empresa.

Jefe de Exportacion

Es el representante y se ocupa de gestionar las operaciones de exportacion e importacion,
se encarga de negociar con los clientes internacionales y cerrar los acuerdos comerciales. Supervisa
el cumplimiento de todas las normativas aduaneras y gestiona la logistica de exportacion.

Jefe de compras y produccion

Su funcioén es negociar con los proveedores para adquirir la pulpa de pitahaya procesada y
se asegura que esta cumpla con los estandares de calidad. Coordina con el area de empaque para
que la produccion esté lista de acuerdo a los tiempos de exportacion. Controla la cadena de
suministro y evitar desabastecimientos.

Asistente de Gerencia

Es la persona encargada de brindar soporte al personal administrativo. Gestiona agendas,
coordina reuniones, elabora documentos, reportes, y apoya en la preparacion de la documentacion
necesaria para la exportacion y demas tramites administrativos.

Conserje

Su funcion es la limpieza y el mantenimiento de la oficina. Realiza tareas de logistica
interna, como el traslado de documentos e insumos y prepara el espacio para las reuniones.

Guardia de seguridad

Protege las instalaciones y los bienes de la oficina, y garantiza la seguridad del personal.
Controla el acceso de personas y vehiculos a las instalaciones, monitora los sistemas de vigilancia

y responde ante emergencias.
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Control de Calidad

Se asegura que el producto cumpla con los estandares requeridos para la exportacion.
Inspecciona el producto al recibirlo, verificando aspectos como frescura, textura y cumplimiento
de las especificaciones necesarias al mercado aleman. También revisa que el proveedor cumpla
con normativas de higiene y seguridad alimentaria.

Obreros

Se aseguraran de que los empaques no tengan defectos y que estén listos para el transporte.
Se encargaran de la estiba de las cajas en el contenedor, verificando que se respete las normativas
de distribucion y exportacion.
3.3. Costes
3.3.1. Plan de inversiones

El plan de inversiones se realizd contemplando una distribucion estratégica de todos los
recursos para garantizar la operatividad del proyecto. Para los activos fijos se destinaran
$158,484.50 que representa el 56.89% del total. Este monto incluye maquinaria y equipo,
mobiliario de oficina, computacion y vehiculo, que son fundamentales para las actividades

operativas.

Para los activos diferidos e intangibles se requiere una inversion de $18,070, que equivalen
al 6.49%. En este rubro se consideran todos los gastos que estan relacionados con la constitucion

legal del proyecto.

Por ultimo, el capital de trabajo necesario para los primeros meses de operaciones asciende
a $102,018.40, qué corresponde al 36.62% de la inversion total. Este valor cubrira el
abastecimiento de la materia prima e insumos, la mano de obra, los gastos directos y

administrativos que son importantes en la produccion y comercializacion inicial.

Esta informacion se detalla en la siguiente tabla:
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Tlustracion 42.

Costos y gastos
COSTOS Y GASTOS PERIODO VALOR VECES 2024
i+) Abastecimiento de metena prima Porcontenedor [ 5§ 83.462.40 1 5 8346240
i+) Abastecmiento de mammos Porcomtenedor [ 5 3.929.00 1 5 592000
i+) Abastecinuento de personal operativo (Mano de obra directa) | Porcontenedor | 5 2,800.00 1 5 2.800.00
(+) Gastos administrativos Menzual § 507500 1 § 507500
i+) (Gastos Indirectos Menznal 5 96300 4 § 383200
(=) TOTAL COSTOS Y GASTOS % 102,015.40

Elaborado por: Autores

En total, la inversion que se requiere asciende a los $278,572.90, para construir una base

solida para la constitucion del proyecto. El plan de inversiones se muestra en la siguiente tabla:

Ilustracion 43.

Plan de inversiones pre operacionales

VALOR

DETALLE (USD) %
A, ACTIVOS FIJOS
(+) Terrenos § 72,000,000 25.85%
(+) Constmucrcicnes §  30,000.00 10.77%
{+) Maguinaria §  13,400.00 481%
(+) Equipo de oficina 5 38322 0.32%
(+) Mobiliario § 1044933 3.75%
(+) Vehiculos § 2850000 10.23%
(+) Equipos de computacion ] 324955 1.17%
(=) Total Activos Fijos % 158,484.50 £6.59%
B. ACTIVOS DIFERIDOS E INTANGIBLES
() Costos v estudios del provecte 3 300.00 0.18%
(+) Gaztoz de constitucion ] 230.00 0.34%
(+) Marcas v patentes 3 22000 0.08%
(+) Regiztro Sanitario ] 120.00 0.04%
(+) Certificaciones IS0 (22000 -0001- 140012005 | §  10.000.00 3.59%
(+) Creacitn de pagina web 3 170.00 0.06%
(+) Certificacion BASC b 360.00 0.20%
(+) Materialesz de oficina 3 300.00 0.11%
(+) Adecuaciones de las instalaciones 3 4.000.00 1.44%
(+) Activos intangibles ) 1,250.00 0.45%
(=) Total Activos Diferidos & 13,070.00 6,490
C. CAPITAL DE TRABAJO
(+) Capital del frabajo preoperacional 10201240 36.62%
(=) Total de capital de trabajo preoperacional & 102,015.40 36.62%
D. TOTAL INVERSIONES (A+B+() & 278,572.90 100.00%

Elaborado por: Autores
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3.3.1.1. Flujo de depreciaciones, amortizacion y valor de salvamento

La siguiente tabla presenta un resumen de los calculos de la depreciacion y amortizacion
realizados a los activos de la empresa. Se consider6 una vida util de 10 afios para la maquinaria,
los equipos de oficina y el mobiliario, 5 afios para el vehiculo y los activos diferidos, y 3 afios para
los equipos de computacion. De acuerdo con el calculo de la depreciacion, el valor del salvamento
estimado representa un valor neto recuperable al final de la vida util de cada activo.

Tlustracion 44.

Depreciacion
OPERACION VALOREN
DETALLE 1 2 3 4 3 TOTAL LIBRO3
A DEPRECIACION
(*) Terrenos 5 72,000.00
(*) Construcciones 5 150000 (S 15000005 1500005 1500005 1500.00(8§ 7500.00]% 22,500.00
() Maquinaria 5 134000 (S 13400005 13400005 1340005 1340008 6700005 6,700.00
{*) Equipo de oficina 5 B82S #BA2|S 88328 8832)5 8851|S 4lel |5 461
() Mabiliario 5 L0494 15 10440415 10440415 104494 )5 104404 |5 522468 | § 522468
(+) Vehiculos § 5700005 570000(% 570000)% 570000|% 35700005 2850000|5% -
{+) Equipos de computacion 5 1083315 108331(% 108331 5 32400315 -
(=) Total depreciacion §10,756.77 | § 10,756.77 | § 10,7%6.77 | §  9,673.46 | § 0,673.46 | § 51,617.12 | 8106,867.29
B. AMORTIZACION
(*) Costos y estudios del proyecto 5 100005 1000005  100OO|S 100005 100005 50000|% -
(*) Gastos de constitucion 5 19000(S 19000(% 190005 190005 190.00 |5 95000 % -
(+) Marcas v patentes 5 400§ Mo0|s 400185 440015 44005 23000(% -
(*) Registro Sanitario 5 M00(§ 2400(S 2400 § 40015 24005 12000]% -
(*) Certificaciones [30 (22000 -9001- 14001-2005) | § 2,000.00 | § 2,00000|% 200000(% 2,000.00 )5 2,000.00 | § 1000000 | § -
{+) Creacitn de pagina web §  3400|§ 4008 3400 % 340005 3400(S5 17000 % -
(+) Certificacion BASC 5 1200)§ 11200(% 11200 | & 1120015 112005 56000)§ -
(+) Materiales de oficina 5 6000)S 60005 6000 | 5 60005 6000|S5 300005 -
(1) Adecuaciones de las instalaciones 5 B0000|S BO0OO[S  B00OO|S 80000 |S B00OOO|S 4000005 -
(*) Activos intangibles 5 2500005 250000% 2500005 2500005 25000 % 125000|% -
(=) Total amortizacion § 3614.00 | § 361400(8 36140085 3,614.00) § 3,614.00 | § 18,070.00 | §
C. TOTAL DEPRECTACION & AMORTIZACION] S14,370.77 | § 1437077 [ 8 14.370.77 | § 13,287.46 | $13,287.46 | § 69,687.22 | 8106,867.29

Elaborado por: Autores

3.3.2. Fuente y plan de Financiamiento
La inversion con capitales propios es de 36.08% y un 63.92% con un crédito otorgado por
la institucion bancaria BanEcuador, a través de la linea de créditos para pequefias y medianas

empresas.
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Ilustracion 45.

Plan de financiamiento

DETALLE USD i
i+) Deuda bancaria 178.072.90 63.92%
i+) Capital propio 100_500.00 36.08%
(=) TOTAL FINANCIAMIENTO 278.573 100.00%

Elaborado por: Autores

En la siguiente tabla se detallaran los valores que seran cubiertos con capital propio y con
el crédito bancario:

Ilustracion 46.

Estrategia de financiamiento

INVERSION FINANCIAMIENTO
DETALLE TOTAL DEUDA CAPITAL PROPIO
UsD UsD i) UsD o
A, ACTIVOS FIJOS
(+) Terrenos § 72.000.00 § 7200000
(1) Construcciones § 3000000 [ § 30.000.00
(+) Maquinzna v equipa § 13400008 1340000
{(+) Equipe de Oficina § 3832028 38522
(+) Mobihano (nuebles v enseres) § 1044935 | 8§ 1044935
(+) Vehiculos § 28.3500.00 § 28.3500.00
{(+) Equipo de computacion § 32490315 3249093
(=) TOTAL ACTIVOS FIJOS $155,484.50 | § 57.984.50 32.67%| 5 100.500.00 100.00%:
B. ACTIVOS DIFERIDOS
[+) Costoz v estudios del provecto 5 000 (S 300.00
(+) Gastoz de constitucidn § 05000 § G50.00
[+) Marcas v patentes 5 220008 220.00
(+) Registro Sanitario § 12000 § 120.00
(+) Certificaciones 130 (22000 - 9002 - 14001 - 2005) § 1000000 [ § 10.000.00
(+) Creacidn de pazina weh § 17000 § 170.00
(+) Certificacion BASC § 36000 | § 360.00
{+) Matenigles de oficina § 3000018 300.00
(+) Adecuaciones de las instalaciones § 4000008 400000
(+) Activos Intangibles § 1250008 125000
(=) TOTAL DE ACTIVOS DIFERIDOS E INTANGIBLES | § 15,070.00 | § 18,070.00
C. CAPITAL TRABAJO PREOPERACTONAL
(+) Capital del trabajo precperacional S 101.433.40 | § 101 43340
(=) TOTAL CAPITAL DE TRABAJO) 5 101.433.40 | §101,433.40 5T.15%
D. TOTAL FINANCIAMIENTO (A+B+C) $277,087.90 | 5177487.90 § 100,200.00
% 100.00% 63.85% 39.52% 36.15% 100.00%:

Elaborado por: Autores
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3.3.2.1. Plan de amortizacion

El plan de amortizacion refleja la gestion de dos préstamos bancarios que seran
destinados al capital de trabajo con un plazo de 3 afos, equivalente a 12 trimestres, y otro para
activos fijos con un plazo permitido de 5 afios, que es equivalente a 20 trimestres. El banco

financiara ambos rubros, pero con condiciones diferenciadas.

La tabla de amortizacion del préstamo para los activos fijos se estructur6 en 20 trimestres
para distribuir los pagos y reducir la carga financiera cuando se llegue a las etapas finales del
préstamo. Por otra parte, en la amortizacion del préstamo para capital de trabajo se disefio un

plan de pago a 12 trimestres. Esto implica pagos elevados durante los primeros tres afios.

Sin embargo, a partir del cuarto y quinto afio, los pagos se reduciran de forma
significativa porque ya no se estara pagando el capital de trabajo. Los gastos financieros y los
pagos de amortizacion incluyen ambos préstamos, esto ayuda a consolidar la carga financiera

dentro de un esquema manejable y planificado.

El detalle de este plan de amortizacion se presenta en las siguientes tablas:

Ilustracion 47.

Plan de amortizacion

DETALLE 1 / 3 4 3
INTERES MT2T02T | $1242190 | 3696220 | 32688161 | SLO87.15
PAGODE CAPITAL | 33917232 | M4402069 | M048037 | $1283833 | §1443199

Elaborado por: Autores



Ilustracion 48.

Tabla de amortizacion para activos fijos

DATOS DEL PRESTAMO - ACTIVOS F1JO3S
ENTIDAD| BanEcuador
MONTO 23798450
TASA DE INTERES 11.86% Tasa mensual 2.97%
PLAZO 20 trimestres
CUOTA FIJA 3.885.03
Amortizacion del préstamo
Interes Abono al Saldo de
nPer Cuota generado capital capital

1] 57.984.50
1 3.88503] 171951 2.163.53 3581887
2 3.88503] 163329 222074 3358023
3 3.88503] 1538917 2205 87 31,293 36
4 3.88503] 152108 2.363.93 4882042
5 3.88503] 143098 2.434.035 46,495 38
] 3.88503] 137880 2.506.23 4398913
7 3.88503] 130448 2.580.535 41 408 58
3 3.885.03 227946 265708 38.751.50
2 3.885.03] 1.149.16 2.735.87 36,015.63
10 3.885.03] 1.068.03 2.817.00 3319862
11 3.885.03 084 49 2.900.54 30298 (08
12 3.885.03 808 48 2.986.56 2731152
13 3.885.03 80891 307512 2423640
14 3.885.03 718.72 3.166.31 2107000
) 3.885.03 2483 326021 17.809 88
16 3.885.03 328.13 3.356.89 14452 99
17 3.885.03 428.60 345644 1099635
18 3.885.03 326.10 3.358.94 743762
19 3.885.03 22056 366447 3.773.14
20 3.885.03 111 89 3.773.14 0.00

Elaborado por: Autores




Tlustracion 49.

Tabla de amortizacion para capital de trabajo

DATOS DEL PRESTAMO - CAPITAL DE TRABAJO

ENTIDAD BanEcuador

MONTO $102,018.40
TASA DE INTERES 11 86% Tasa mensual 297%
PLAZO 12 trimestres
CUOTA F1IJA 1022786
Amortizacion del préstamo
Interés Abono al Saldo de
nPer Cuota generado capital capital

0 S102.018.40
1 $10,227.86) $3,025.32 £7,202.54 £04 815.86
2 $10,227.86] $2.811.73 5§7.416.13 S8739072
3 £10,227.86| $2.591.81 §7.636.06 §70.763.67
4 £10,227.86| $2.365.36 §7.862.50 §71901.16
5 $10,227.86) $2,132.20 £8.,005.66 £63,805.30
6 $10,227.86) $1,892.13 5833573 §£55.469.77
7 $10,227.86] $1.644.04 $8.582.093 $46,886.84
8 £10,227.86| $139041 5883745 §£38,049.39
9 $10,227.86) $1,128.34 £0,000.52 £28 04087
10 §10,227 86 $858.50 $0.369.37 §19 580.50
11 £10.227 86 £580.65 5$0.647.21 §0.933 .20
12 §10.227 86 £204 57 §0.033.20 50.00

Elaborado por: Autores
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3.3.3. Proyeccion de costos y gastos de produccion
La tabla muestra un analisis detallado de los costos principales proyectados a 5 afios. En
esta proyeccion se observa un crecimiento constante cada afio, esto permite visualizar como

evolucionan los costos a lo largo del tiempo y sirve como una herramienta importante para la

planificacion financiera.

Tlustracion 50.

Proyeccion de costos y gastos operacionales

Elaborado por: Autores

DETALLE 023 1026 027 028 029
(+) Abastecimiento de producto exportar § 333,840.60 | §339.105.17 | § 344,614.26 | § 350.517.30 | § 336.303.04
(+) Abastecimiento de insumos § 2443360 | S 2509906 | § 2724145 | § 2879467 | § 3043311
(+) Abastecimiento de personal operativo § 44.800.00 | § 4524800 | § 4570048 | § 4615748 | 5 46.619.06
(+) Otros gastos operativos § 872372|S 881006|5 880907 |S 808806|5 00704
(=) Total costos operacionales § 411,506.92 | S 419,053.89 | S 426,455.26 | S 434.457.52 | § 442.636.05
(+) Gastos administrativos § 7170000 | § 75285.00 | 5 7904925 |5 83.00L715 87.151.80
(+) Gastos indirectos S 11.556.00 | § 12,133.80 | 5 1274049 |5 13377515 1404639
(+) Gastos financieros § 17279275 1242100 |5 696222 |5 2681615 108115
(=) Total gastos operacionales $100,535.27 [ S 99,840.70 [ S 95.751.96 | S 99,060.83 | §102.285.34
(=) Total costos y gastes operacionales §512,342.19 | §515,304.50 | § 525.207.22 | § 533,518.35 | § 544,021.38
Total costos v pastos operacionales $312.342.19
(-) Gastos financieros 51727927
(=) Capital de trabajo operacional (sm intereses) 5403 062,82
(=) Capital de trabajo mensual 541 25524
(=) Capital de trabajo ciclo operativo 3 meses 5123,765.73
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CAPITULO 4. MODELO DE INGRESOS Y UTILIDADES

4.1. Ingresos

Los ingresos de este modelo de negocio provienen de la venta de pulpa de pitahaya
empacada al vacio para el mercado de Hamburgo, Alemania. El producto estd dirigido
principalmente a supermercados o tiendas locales y distribuidores especializados en productos
exoticos o saludables en ese pais.

Las unidades vendidas se calculan a partir de un precio de venta de exportacion de $2.70
por unidad, se considera un peso neto por contenedor de 7200 kilos de pulpa y un valor de $11 por
kilo. De acuerdo a esta estimacion, cada contenedor generaria un ingreso de $16,296 que equivale
a un ingreso total por afio de $653,184 al exportar 4 contenedores.

Asi, la siguiente tabla muestra la proyeccion de cantidades vendidas:

Ilustracion 51.

Proyeccion de cantidades vendidas

INGRESOS
Unidades de productos exportados 60480
Precio de exportacion s 270
KILO DE PULPA $ 11
Kilos de pulpa’ contenedor (PESO NETO) 7200
Ingreszos por contenedor 5 163.206.00
Nimero de contenedores l
Ingresos por afio 5 653,184.00

Elaborado por: Autores
En la siguiente proyeccion se evidencia un crecimiento de los ingresos anuales:

Tlustracion 52.

Ingresos proyectados
DETALLE 2025 2026 2027 2028 2029
Cantidad vendida (Kg) 60480 60840 61200 §1632 62064
Precio (USD) g 27008 273§ 2758 2788 281
Total ingresos por un contenedor s 163,206.00 | §165,010.68 | §168.561.32 | $171,445.68 | §174,376.03
TOTATAL INGRESO POR 4 CONTENEDORES | § 653,184.00 | §663,642.72 | §674,245.30 | §685,794.72 | § 697,507.71

Elaborado por: Autores
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4.2. Utilidades

Las utilidades son las ganancias netas obtenidas después de los costos y gastos que estan
relacionados con la operacion del negocio, y es el indicador que evalta la rentabilidad y
factibilidad del proyecto. La siguiente tabla muestra una proyeccion de 5 afios para las utilidades,
en donde se consideran los ingresos, costos de produccion y los gastos operativos, asi como la
depreciacion y los impuestos.

Este analisis evidencia un crecimiento de la utilidad neta desde el primer afio hasta el afio

quinto:

Ilustracion 53.

Utilidades
DETALLE 1 2 i 4 5

Ingresos 5 63318400 | § 66364272 | § 67424530 | 5 68579472 | § 69750771
(-} [Costos operacionales 5 41180692 [ § 41905380 | § 426045526 | 5 43445732 | 5 442,636.0
(=) |Utilidad Bruta § 241,377.08 | § 244,588.83 | § 247,790.03 | § 251,337.21 | § 254,8371.66
(-} [Gastos adminsstrativs 5 7170000 § 7328500 (5 79049255 &300171|5 8715180
{-) |Gastos indirectos 5 11,536.00  § 1213380 | § 12740495 13377315 1404639
() |Amortizacion activos diferidos § 3614005 3614005 36140005 3414005 351400
() |Depreciacion activos fijos § 10,736.77 | § 10736775 10756775 967346|5 967346
(=) |Utilidad operacional $ 143,75031 | § 142,790.27 | § 141,620.53 | § 141,670.52 | § 140,386.02
() |Gastos financieros § 1727927 § 1242190 |5 696222|5 2681615 108715
(=) |UAPTI $ 12647104 | § 13037736 | § 134,667.31 | § 138,988.92 | § 130,208.87
(-) [Part. trabajadores (15%) 5 1397060 | § 1955660 (5§ 20200105 2084834 (S 2080483
(=) |UAI § 107,500.39 | § 110,820.76 | § 11446721 [ § 118,140.58 | § 118,404.04
(-} [Tmpuesto ala renta (25%) 5 26875101 5 277051915 2861680 (S5 19535145 2940101
(=) |Utilidad neta § 107,500.39 | § 110,820.76 | § 11446721 [ § 118,140.58 | § 118,404.04

Elaborado por: Autores
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4.3. Evaluacion Financiera
4.3.1. Flujo de fondos

El flujo de fondos muestra los ingresos y los egresos que tiene un proyecto durante un
periodo de tiempo especifico, este estudio permite evaluar la capacidad que tiene un proyecto para
generar liquidez. La siguiente tabla, detalla los resultados del flujo financiero con un superavit
total acumulado a lo largo del tiempo:

Tlustracion 54.

Flujo de Fondos
DETALLE 0 1 2 3 4 5

Ingresos § 033.184.00 ) § 00364272 | § 67424530 | § 68579472 | § 69750771
(-} |Costos operacionales § 41180682 § 41905380 [ § 42645526 |5 43445732 | § 442.636.05
(=) |Utilidad Bruta § MLITTOE [ & 244,588.83 [ § 247.790.03 | § 251337.21 | § 23487166
(-} | Gastos administrativos § 7170000 | § 75285008 TO04025)8 BIOOLTL|S 8715180
(-} | (Crastos indirectos § 1135600 § 1213380 (8§ 127404905 1337731]§% 1404638
(-} | Amortizacién activos diferidos § 3.61400) 8 36140008  361400(5 3614005 361400
(-} |Depreciacion activos fijos § 1075677 | § 1073677 (8§ 10756778 9f7346 |5 967546
(=) |Utilidad operacional § 143.750.31 | § 14270927 | § 14162953 | § 14167052 | § 140386.02
(-} | Crastos financieros § 17279271 § 12421908  696222)5 268161 (5 108715
(=) |UAPTI § 126.471.04 | § 13037736 | § 13466731 | § 13598591 | § 13920837
(-} |Part. trabajadores (13%) § 1E07066 | § 1955660 [§ 20200105 2084834 |5 2089483
(=) |UAL § 107.500.39 | § 110,520.76 | § 11446721 | § 11514058 | § 115.404.04
(-} |Impuesto a la renta (23%) § 2687510 § 2770519 (5 28616808 20535045 20.601.00
(=) |Utilidad neta § 107.500.39 | § 110,520.76 | § 11446721 | § 11514058 | § 115.404.04
() |Depreciacién activos fijos § 10.736.77 | § 1073677 (8§ 10736778 967346 |5 967346
(1) | Amortizacicén activos diferidos § 361400 8§ 36140018 361400(5 3614005 361400
() |Inversion Activos fijos §-138 484,30
(-} |Inversion activos diferidos § -18.070.00
(-} |Inversion capital frabajo precper. §-123.763.73| § 7436130 | § 1538432 (5 82116418 8327933
(+) |Recuperacion capital de trabajo §-191375.85
() |Préstamo recibido §-178.07290
(+) | Valor de salvamento § 106,867.20
+) | Ganancia neta Via. activos § -
(-} | Devolucion captal 5 17278271 8 242100 (% p90222 |5 16816l |5 -10BT.I5
(=) |Flujo de caja del inversionista §-478.303.13| § 17695338 | & 188,153.04 | § 20309217 |5 21202578 | § 46,005.78
(=) |Flujo descontado §-478.303.13| § 16094354 | § 32140623 [ 8 49685460 | § 655136.67 | § 168,553.45
(=) |Flujo de descontado v acumulado | $-478.393.13| § 1744959 | § 3956.65 | § 500581125 | §1.155.947.92| §1.325.501.36

Elaborado por: Autores

4.3.2. WACC

Para calcular el costo promedio ponderado de capital, se consideran dos fuentes principales
para el financiamiento, que son el capital propio y un préstamo. El capital propio, representa el
36.15% del total y tiene un costo efectivo del 10% que resulta en una ponderacion de 3.62%. El
préstamo equivale al 63.85% del financiamiento total, con un costo efectivo del 11.86% y con una

ponderacion de 7.57%. La sumatoria de estas ponderaciones nos da como resultado un WACC de
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11.19%, que refleja el costo promedio del capital necesario para el funcionamiento adecuado de la

empresa, en donde se combinan recursos propios y deuda.

Tlustracion 55.

wACC
WACC
FINANCIAMIENTO VALOR |VALORRELATIVO | COSTE EFECTIVO
CAPITAL PROPIO $100.500.00 36.15% 10% 3.62% 0.03615
PRESTAMO $ 17748790 63.85% 11.86% 1.57% 0.07573
TOTAL $277.987.90 100.00% | WACC 11.19% 0.11189

Elaborado por: Autores

4.3.3. Indicadores financieros (VAN, TIR, PAYBACK)

El analisis de los indicadores financieros del proyecto respalda la factibilidad econémica y

el potencial de generacion de valor a este modelo de negocio.

El VAN es de $1,148,969.29 lo que indica que el proyecto genera un valor positivo porque

supera los costos iniciales de la inversion. La tasa interna de retorno se situa en un 24.07% que es

un porcentaje notablemente mayor al WACC de 11.19%, lo que demuestra una alta rentabilidad

relativa con comparacion a este indicador. El periodo de recuperacion de este modelo de negocio

es a partir del primer trimestre del cuarto afio, lo que demuestra un retorno rapido del capital

mvertido.

Tlustracion 56.

Indicadores financieros

DETALLE VALOR
WACC 11.1%%%
VAN 3148 96029
TIR 24.07%
PAY BACK (afios) a partir del pnmer tnmestre de cuarto afio

Elaborado por: Autores
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CONCLUSIONES

El analisis y realizacion del presente modelo de negocio representa una oportunidad para
evaluar la creacion de una posible empresa exportadora de pulpa de pitahaya ecuatoriana con
destino al mercado aleman. Este creciente mercado, ha demostrado su interés por los productos
de alta calidad de frutas exoticas saludables. Alemania, tiene un alto poder adquisitivo y
estandares de calidad y seguridad alimentaria que permiten que sea un mercado objetivo ideal, y
gracias a la infraestructura y logistica, Hamburgo, se distingue como el punto estratégico de
destino para la entrada de este producto.

El analisis del perfil de los consumidores alemanes resalta una necesidad de cumplir con
todas las normas estrictas y de calidad, permitiendo conocer el mercado para poder satisfacer las
demandas y aprovechar la oportunidad de consolidar la pulpa de pitahaya como una opcion de
valor en este mercado. La correcta seleccion de los canales de distribucion y la alianza con
importadores especializados es importante para garantizar que este producto pueda llegar al
mercado aleman, asi como las alianzas estratégicas con los competidores, como las cadenas de
supermercados y tiendas locales reconocidas en Alemania, que permitirdn una oportunidad para
posicionar la marca.

Finalmente, se prepar6 un plan de financiamiento y se analizaron los indicadores
financieros, que indican la factibilidad del proyecto. Esta planificacion incluye el esquema de las
amortizaciones de los préstamos. También, los indicadores financieros como el VAN, TIR y

PAYBACK son positivos, confirmando la viabilidad y sostenibilidad del proyecto.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda que se realice el proyecto, puesto que se demuestra que tiene rentabilidad
y aportard de manera significativa a la economia nacional.

En relacion a la marca, se recomienda que se realicen estudios para consolidarla como
“marca pais” para posicionarse en otros mercados internacionales.

Es importante realizar negociaciones con los proveedores de materia prima € insumos,
para asegurar el compromiso de abastecer de manera continua de todos los insumos necesarios
para la produccioén a lo largo del tiempo.

Se recomienda aumentar progresivamente el envio de contenedores para aprovechar la
demanda creciente de Alemania.

Expandirse en el mercado estableciendo alianzas con los distribuidores locales o
empresas importadoras alemanas.

Se recomienda establecer participacion en ferias: Asistir a eventos como Fruit Logistica
en Berlin para la promocion de este producto y captar nuevos clientes.

Se recomienda trabajar en la diversificacion para desarrollar nuevos productos: Colaborar

con otros proveedores para realizar mezclas de pulpa de pitahaya con otras frutas exoticas.
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ANEXOS

Anexo 1: Formulario de encuestas con pregustas en aleman y espafol.
Formulario en idioma espafiol:
1. (;Usted conoce acerca de la pitahaya roja?
- Si
- No
2. ¢;Esta familiarizado con la pitahaya roja ecuatoriana?
- Si
- No
3. ¢Le interesaria adquirir una fruta con un alto contenido de vitaminas, fibra y
antioxidantes que benefician su salud?
- Si
- No

4. (Donde usted adquiere la fruta para su dieta?

Supermercados

Mercados Locales

Tiendas en linea

5. Cuando ha comprado fruta, ;ha encontrado pulpa de pitahaya roja en su localidad?
- St
- No

6. ¢Le interesaria conocer el origen del producto?
- Si

- No
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7. ¢En qué presentacion preferiria consumir la pitahaya roja?
Fruta entera
Pulpa congelada
Jugos
Batido
8. ¢En qué tipo de empaque preferiria comprar la pulpa de pitahaya?
Tetrapak
Al vacio
Bolsas resellables
9. (En qué presentacion preferiria adquirir la pulpa de pitahaya?
Empaque de 250 gr
Empaque de 500 gr
10. ;Cuadles son los factores que le influencian al momento de elegir entre diferentes
marcas de pulpa de pitahaya roja?
Precio
Calidad
Marca

Origen



62

Formulario en idioma aleman:

1. ;Kennen Sie die rote Pitahaya?
Ja
Nein
11. ;Sind Sie mit der ecuadorianischen roten Pitahaya vertraut?
Ja
Nein
12. ;Wiiren Sie daran interessiert, eine Frucht zu erwerben, die reich an Vitaminen,
Ballaststoffen und Antioxidantien ist und Ihrer Gesundheit zugutekommt?
Ja
Nein
13. ; Wo erwerben Sie iiblicherweise Obst fiir Ihre Ernihrung?
Supermarkt
Lokale Markte
Online - Supermarkt
14. ;Haben Sie beim Kauf von Obst in Ihrer Region rote Pitahaya-Pulpe gefunden?
Ja
Nein
15. ;| Wiiren Sie daran interessiert, mehr iiber die Herkunft des Produkts zu erfahren?
Ja
Nein
16. ;In welcher Form wiirden Sie die rote Pitahaya bevorzugt konsumieren?

Ganze Frucht
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Gefrorene Pulpe
Sifte
Smoothies
17. ;In welcher Verpackung wiirden Sie die Pitahaya-Pulpe bevorzugt kaufen?
Vakuumverpackt
Konservendosen
WiederverschlieBbare Beutel
18. ;In welcher Packungsgrofle bevorzugen Sie den Kauf der Pitahaya-Pulpe?
250 g Packungen
500 g Packungen
19. ;Welche Faktoren beeinflussen Thre Wahl zwischen verschiedenen Marken von
roter PitahayaPulpe?
Preis
Qualitat
Marke

Herkunft



Anexo 2: Simulacion de crédito de BanEcuador para activo fijos y capital de trabajo.

b BanEcuador

Tipo
Destino

Sector Econémioco NA

Tipo Amortizacién Cuota Fija

Forma de Pago

Detalle Simulaciéon de Crédito
PYME
Activo Fijo Tasa Nominei(%) 11.86
Tase Efectiva(%) 12.40
Pequefia y Mediana Empresa  Monto(USD) 57,984.00
Plazo{Afics) 5
Trimestral Fecha Simulacién 2024-12-14

Reocverda: Esta informacion es una simulacion de crédifo que permite familienzarse con nuestro sistema.
No tlene validez como documento legal o0 como solicitud de crédifo.

L Periodo Saldo Capital Interés Cuota J

0 57084.00

1 55818.39 216561 171923 3864.83
2 53588.57 222982 1655.02 3884.83
3 51282.64 2295493 1588.90 3884.83
4 48928.63 2364.01 152083 3864.83
5 4649453 243410 1450.73 3684.83
6 43988.26 250627 1378.56 3884.83
7 41407 .67 258058 130425 3884.83
8 368750.58 2657.10 122774 3664.83
9 36014.70 273588 114895 3684.83
10 33197.70 2817.00 1067 84 3864.83
1" 30297.18 290052 984.31 3884.83
12 27310.65 2986.52 898.31 36884.83
13 24235.58 3075.07 809.76 3884.83
14 21069.33 316625 718.58 3684.83
15 17809.20 3260.13 624.71 3864.83
16 14452 .41 3356.79 528.04 3884.83
17 10896.09 3456.32 428.51 3664.83
18 743729 3558.80 326.03 3884.83
19 377297 3664.32 220.52 3884.83
20 0.00 3rr2er 111.87 3684.83

64



b BanEcuador

Detalle Simulacién de Crédito
Tipo PYME
Destino Activo Fijo Tass Nominei(%)
S8ector Econémico NA Tasa Efectiva(%)
Facflided Pequefia y Mediana Empresa  Monto(U8D)
Tipo Amortizacién Cuocta Fja Plazo{Afics)
Forma de Pago Trimestral Fecha Simulacién

No tlene validez como documento legal o como solicitud de crédito.

11.86
12.40

57,984.00

5

2024-12-14
Reocuverda: Esta informacion es una simulacion de crédifo que permite famillenzarse con nuestro sistema.

Periodo Saldo Capital Interés Cuota
0 57984.00
1 55818.39 216561 171923 3884.83
2 53588.57 222982 1655.02 3864.83
3 51292.64 229593 1588.90 3884.83
Bl 48928.63 2364.01 152083 3884.83
5 46494.53 243410 1450.73 3884.83
6 43988.26 250627 1378.56 3884.83
7 41407 .67 258058 130425 3884.83
8 38750.58 2657.10 122774 3884.83
9 36014.70 273588 114885 3884.83
10 33197.70 2817.00 1067.84 3884.83
" 30297.18 2900.52 984.31 3864.83
12 27310.65 2986.52 898.31 3884.83
13 24235.58 3075.07 808.76 3884.83
14 21069.33 316625 718.58 3884.83
15 17809.20 3260.13 624.71 3884.83
16 14452.41 3356.79 528.04 3884.83
17 10996.09 3456.32 428.51 3884.83
18 743729 3558.80 326.03 3884.83
19 377297 3664.32 220.52 3884.83
20 0.00 317297 111.87 3864.83
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