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Resumen ejecutivo 

 

El modelo de negocio denominado “Modelo de Negocio para la Exportación de Pulpa de 

Pitahaya ecuatoriana al mercado alemán” tiene como objetivo evaluar la viabilidad comercial y 

financiera de esta iniciativa, con el propósito de comercializar y exportar el producto, 

aprovechando el crecimiento de la demanda de frutas exóticas en Europa. El proyecto busca 

posicionar la pulpa de pitahaya ecuatoriana como una opción de alta calidad en los mercados 

locales alemanes, destacándose por su origen sostenible y excelente sabor. 

El mercado objetivo se centra en la ciudad de Hamburgo, abarcando una población 

comprendida entre los 12 a 65 años, un grupo demográfico 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 vacío, lo que no solo permite la conservación de la 

fruta sino que también facilita la distribución en un mercado que demanda productos fáciles de 

almacenar y usar, por lo cual se contempla la comercialización de pulpa de pitahaya en 

presentaciones de 250 gramos, con un precio competitivo en comparación con las frutas tropicales 

disponibles en el mercado, los cuáles no incluyen pulpa de pitahaya en sus catálogos. 

En cuanto a la capacidad definida para la comercialización de pulpa de pitahaya, se 

estableció un volumen de 60480 unidades de pulpa que serán producidas por proveedores 

estratégicos y entregadas bajo la marca “Pulpihaya” para ser exportadas al mercado alemán. Esta 

cantidad inicial es un reflejo de la demanda estimada que se busca satisfacer. El análisis de 

factibilidad también comprendió el análisis de múltiples variables como la selección de los canales 

de distribución, 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, vehículos y personal administrativo necesario 

para la consolidación de la empresa en este mercado internacional.  

Para implementar y constituir el presente modelo de negocio se requiere una inversión 

inicial de $277,97.90 que serán 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. 
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Introducción 

 

El modelo de negocio se presenta como oportunidad para evaluar la viabilidad comercial 

y financiera de la exportación de pulpa de pitahaya ecuatoriana al mercado de alemán. Este análisis 

busca introducir el producto al mercado europeo debido a la creciente tendencia de productos 

exóticos y saludables. 

En el primer capítulo, se determina la propuesta de valor del producto, se centra en 

identificar el público objetivo, las preferencias, gustos, así como resaltar el perfil nutricional del 

producto y los beneficios, por lo tanto, el capítulo detalla cómo satisface las necesidades 

específicas del mercado, diferenciándose por su sabor y calidad.  Posteriormente, en el trabajo se 

estableció la demanda, la oferta y la demanda insatisfecha del mercado considerado en la 

investigación. 

El segundo capítulo aborda la selección de los canales de distribución, analizando las 

diferentes opciones de distribución, como ventas a minoristas, asociaciones con distribuidores 

locales y ventas a través de plataformas en líneas. A su vez se reconoce la importancia de construir 

relaciones sólidas con los clientes y llevar a cabo alianzas estratégicas que faciliten la entrada y la 

expansión en el mercado alemán. 

En el tercer capítulo 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, además de distinguir las actividades claves del proyecto 

y análisis de los costos, proporcionando así una mejor visión de las inversiones para mantener un 

flujo eficiente y rentable. 

Por último, el cuarto capítulo corresponde a los ingresos y utilidades, mediante la 

implementación de una serie de herramientas financieras que permitirán establecer estimaciones a 

corto y a largo plazo a través de indicadores de rentabilidad que contribuyen en la evaluación y el 

análisis de márgenes esperados, de los cuales se determinará así la factibilidad del modelo de 

negocio. 
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CAPÍTULO 1. PROPUESTA DE VALOR Y PÚBLICO OBJETIVO 

1. CAPÍTULO 1. PROPUESTA DE VALOR Y PÚBLICO OBJETIVO 

1.1. Propuesta de valor 

1.1.1. Identificación 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 exóticas, incluyendo a la pitahaya. Los consumidores 

alemanes se muestran receptivos a una amplia variedad de productos exóticos importados. Sin 

embargo, los estrictos requisitos sanitarios y normas de calidad del país vuelven limitante la 

exportación de fruta orgánica entera. Por lo tanto, el mercado alemán se está inclinando a preferir 

productos exóticos 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 certificación orgánica y el 

cumplimiento de las normas sanitarias son algunos de los factores significativos en la decisión de 

su compra.  

En cuanto a las preferencias de los consumidores alemanes, se muestra un gran interés en 

frutas no tradicionales y nuevos sabores, así como la tendencia hacia el consumo de productos 

saludables. Esta predisposición representa una oportunidad para satisfacer la demanda de este 

producto en el mercando alemán, lo que favorece la aceptación de frutas como la pitahaya, 

conocida por sus beneficios nutricionales. 

Referente a las preferencias específicas, la pitahaya roja, con su apariencia llamativa y su 

sabor distintivo atrae la atención 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 alemán.  

Las expectativas de los consumidores alemanes incluyen la disponibilidad constante y la 

presentación atractiva del producto, y su calidad. Es por esto por lo que, es importante la 

promoción de los beneficios de la pitahaya ecuatoriana para fortalecer su posición como una fruta 

exótica de alta calidad en Alemania. 
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1.1.2. Características y beneficios del producto 

El interés por consumir alimentos nutritivos y naturales ha generado una investigación 

exhaustiva de los alimentos exóticos 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, cáncer, presión arterial alta y obesidad)” (Oney et al., 2023). Por lo tanto es una fruta 

que cuenta con un bajo contenido calórico y que proporciona una sensación de saciedad, siendo 

excelente para dietas de control de peso, además contribuye a mejorar la digestión, el sistema 

inmunológico y a disminuir niveles de azúcar en sangre. 

Su color blanco con semillas negras, con un sabor dulce y toque ácido, así 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 azúcares lo convierte en una opción ideal 

para la elaboración de derivados, debido a que sus propiedades organolépticas reducen la necesidad 

de añadir edulcorantes. 

1.1.2.1. Información 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 continuación, se destacan sus componentes:  
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Ilustración 1. 

Composición nutricional de 100g de pulpa de pitahaya roja 

 

         Fuente: Montoya et al., (2022). 

1.1.3. Retroalimentación del mercado en base a resultados de investigación de campo y/o 

documental  

   La recopilación de la información se llevó a cabo mediante un muestreo no probabilístico, 

en donde la selección de la muestra se realizó en función a la intención del presente proyecto. Para 

esto se encuestó a 97 residentes alemanes por medio de la herramienta de Microsoft Forms, donde 

se creó un formulario que posteriormente se envió mediante la aplicación 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 así los 

siguientes resultados en relación con el presente modelo de negocio: 

▪ Del total de encuestados, 79% declaró conocer la pitahaya roja, evidenciando un alto 

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

fruta. 
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Ilustración 2.  

Conocimiento sobre la Pitahaya Roja 

 

 

 

 

                         Elaborado por: Autores 

Gráfica 1.  

  

Elaborado por: Autores 

Fuente: Investigación de campo 

▪ En relación a la familiaridad con la pitahaya roja ecuatoriana el 70% de los encuestados 

indicó estar familiarizado con la fruta, sin embargo, el 30% restante manifestó no tener 

conocimiento sobre ella. 

Ilustración 3. 

Familiaridad con la pitahaya roja ecuatoriana 

    

 

 

 

                                   Elaborado por: Autores 

 

Sí

79%

No 

21%

Resultados a la pregunta "¿Usted conoce acerca de la pitahaya roja?"

Sí No
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Gráfica 2. 

 

Elaborado por: Autores 

Fuente: Investigación de campo 

 

▪ Una observación importante, acerca del interés en la adquisición de una fruta con alto 

contenido en vitaminas, fibra y antioxidantes que benefician la salud es que el 97% de los 

encuestados determinó que se encuentra interesado en hacerlo, mientras que solo el 3% 

expresó no tener interés. 

 

Ilustración 4. 

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

 

 

 

 

                                  Elaborado por: Autores 

 

                            

 

 

         

Sí 

70%

No 

30%

Resultados a la pregunta "¿Está familiarizado con la pitahaya roja 

ecuatoriana?"

Sí No
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Gráfica 3.  

 

Elaborado por: Autores 

Fuente: Investigación de campo 

 

▪ Se identificó que, en base a la preferencia de lugares para la adquisición 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 línea representan un 0% en los canales 

de venta. 

Ilustración 5. 

Lugares de adquisición de la fruta para la dieta 

 

 

 

 

 

                                 

                                   Elaborado por: Autores 

 

 

 

 

Sí 

97% No 

3%

Resultados a la pregunta "¿Le interesaría adquirir una fruta con alto 

contenido en vitaminas, fibra y antioxidantes que beneficien su salud?"

Sí No
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Gráficas 4.  

 

Elaborado por: Autores 

Fuente: Investigación de campo 

 

▪ Del total de encuestados en relación a la disponibilidad de pulpa de pitahaya en la 

localidad, el 37% indicó haber encontrado esta fruta en su localidad, no obstante, el 63% 

respondió 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. 

 

Ilustración 6.  

Disponibilidad de pulpa de pitahaya en su localidad 

 

 

 

 

                                   Elaborado por: Autores 

 

 

                                   

 

Supermercados

34%

Mercados 

Locales

66%
Tiendas en linea

0%

Resultados a la pregunta "¿Dónde usted adquiere la fruta para su 

dieta?"

Supermercados Mercados Locales Tiendas en linea
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Gráfica 5.  

 

Elaborado por: Autores 

Fuente: Investigación de campo 

 

▪ Respecto al interés de conocer el origen de la pulpa, del total de encuestados el 95% 

estableció que si tiene interés en saber de dónde proviene el producto, mientras que solo 

el 5% no mostró interés en esta información. 

 

Ilustración 7. 

Interés en conocer el origen del producto 

 

 

 

 

                                   Elaborado por: Autores 

 

 

 

 

 

Sí

37%

No

63%

Resultados a la pregunta "Cuando ha comprado fruta, ¿ha encontrado 

pulpa de pitahaya roja en su localidad?"

Sí No
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Gráficas 6.  

 

 

Elaborado por: Autores 

Fuente: Investigación de campo 

 

▪ En cuanto a la referencia de presentación para consumir la pitaya roja, el 67% de los 

encuestados eligió la fruta entera, seguido por el 21% que optó por pulpa congelada. Un 

9% prefirió los batidos y solo un 2% se inclinó por los jugos, lo que refleja una mayor 

preferencia por presentaciones fresas y naturales del producto. 

 

Ilustración 8. 

Preferencia en la presentación de la pitahaya roja 

 

 

 

 

 

 

 

                                Elaborado por: Autores 

 

Sí

95%
No

5%

Resultados a la pregunta"¿Le interesaría conocer el origen del 

producto?"

Sí No
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Gráficas 7.  

 

Elaborado por: Autores 

Fuente: Investigación de campo 

 

▪ Una observación significativa en la preferencia por el tipo de empaque para la pulpa de 

pitahaya, es que el 52% de los encuestados optó por el empaque al vacío, el 33% prefirió 

las bolsas resellables y el 15% eligió el empaque Tetra Pack, indicando que la opción al 

vacío es más valorada por los consumidores en comparación a otros tipos de empaques. 

 

Ilustración 9.  

Preferencia en el tipo de empaque para la pulpa de pitahaya 

 

 

 

 

 

                                  Elaborado por: Autores 

 

 

 

Fruta entera

67%

Pulpa congelada

22%

Jugos 

2%

Batidos

9%

Resultados a la pregunta "¿En qué presentación preferiría consumir la 

pitahaya roja?"

Fruta entera Pulpa congelada Jugos Batidos
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Gráficas 8.  

 

Elaborado por: Autores 

Fuente: Investigación de campo 

 

▪ Se determinó que, del total de encuestados en relación a la presentación preferida para 

adquirir la pulpa de pitahaya, el 72% eligió el empaque de 250 gramos y por otro lado, el 

28% prefirió el empaque de 500 gramos, lo que destaca una inclinación hacia porciones 

más pequeñas. 

 

Ilustración 10.  

Preferencia en la presentación del empaque de pulpa de pitahaya 

 

                                   Elaborado por: Autores 

 

 

 

Tetrapack 

15%

Al vacío 

52%

Bolsas resellables

33%

Resultados a la pregunta "¿En qué tipo de empaque preferiría 

comprar la pulpa de pitahaya?"

Tetrapack Al vacío Bolsas resellables
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Gráficas 9.  

 

Elaborado por: Autores 

Fuente: Investigación 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 manifestó que la calidad es el factor más 

determinante, seguido por el 26% que expresó que el precio es un aspecto importante. Un 

4% valoró el origen, mientras que un 2% consideró que la marca influye en su decisión, 

sin embargo, un 1% mencionó otros factores. Estos resultados reflejan que, aunque el 

precio y la marca son relevantes, la calidad es el criterio más decisivo para la mayoría de 

los consumidores. 

 

Ilustración 11.  

Factores que influyen en la elección de compra del producto 

 

 

 

 

 

                           Elaborado por: Autores 

 

Empaque de 250 g

72%

Empaque de 500 g

28%

Resultados a la pregunta "¿En qué presentación preferiría adquirir la 

pulpa de pitahaya?."

Empaque de 250 g Empaque de 500 g
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Gráficas 10.  

 

Elaborado por: Autores 

Fuente: Investigación de campo 

1.1.4. Definición de propuesta de valor 

El producto que este modelo de negocio desea ofrecer es la pulpa de pitahaya empacada al 

vacío en presentaciones de 250 gramos, dirigido a un mercado enfocado en productos saludables 

y naturales, en el que existe un interés creciente por frutas exóticas, 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 estándares de calidad e inocuidad alimentaria. 

La propuesta de valor implica presentar un producto que posee múltiples ventajas para la 

salud de las personas, donde se destaca principalmente su sabor único y textura con un empaque 

diseñado para garantizar su durabilidad y frescura a partir de un diseño atractivo que resalta las 

propiedades de la fruta. 

En sentido, se desea reflejar también la versatilidad de la pulpa de pitahaya para la 

elaboración de otros productos de consumo alimenticio como jugos, mermeladas, jaleas, batidos o 

en la innovación y decoración de platos gourmet, puesto que los consumidores buscan experiencias 

gastronómicas únicas.  

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

interesados en incorporar un alimento saludable en su día a día, ofertando un producto con 

Precio 26%

Calidad 67%

Marca 2%

Origen 4%

Otras 1%

Resultados a la pregunta "¿Cuáles son los factores que le influencian 

al momento de elegir entre diferentes marcas de pulpa de pitahaya 

roja?"

Precio Calidad Marca Origen Otras
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prácticas sostenibles, con un cultivo responsable y con frutas cuidadosamente seleccionadas que 

garanticen un sabor excepcional. 

1.1.5. Precio del producto 

La determinación del precio de la pulpa de pitahaya ecuatoriana para la exportación al 

mercado alemán implica la identificación de varias condiciones. Una de las más importantes es el 

análisis del precio de productos similares en el mercado de destino. Por lo cual, la información se 

la puede obtener mediante fuentes secundarias, contactos en el mercado y encuestas. 

Por lo tanto, es importante resaltar, que en Alemania “más 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 Perú, 2018). De esta manera, la primera condición para 

tener en cuenta en la fijación del precio es la comparación con producto sustitutos, esto se realizó 

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 

continuación, se detalla en la siguiente tabla: 

Ilustración 12.  

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

 

 

 

 

               Elaborado por: Autores 

   Fuente: Albán & Alencastri (2015). 

Referente a la investigación de mercado, se determina que los precios de las pulpas de 

frutas en los supermercados alemanes varían entre 4,00 y 4,50 euros por una presentación de 500 

gramos, siendo así valores que reflejan el rango de precios en el mercado alemán lo cual indica 

que existe cierta disposición de pago por parte de los consumidores alemanes para productos de 

esta categoría. 
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1.2. Público objetivo 

1.2.1. Selección del mercado total 

La selección del mercado se realiza en base al creciente interés de frutas exóticas en el 

mercado europeo, siendo así Alemania ideal para la exportación de pulpa de pitahaya debido a que 

existe una alta demanda por el consumo de productos sostenibles y orgánicos. “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 cercanía del origen, los ingredientes 

naturales” (Balbuena, 2023).  

La población alemana tiende a elegir productos que contengan un bajo nivel de sustancias 

químicas y que cuenten con estrictos estándares 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 país como un mercado objetivo se basa de acuerdo a un análisis comparativo 

de variables importantes en la selección de mercado, como el PIB per cápita, las relaciones, la 

variación del PIB, la balanza comercial, el ranking de facilidad para realizar negocios, el idioma y 

la conectividad marítima. 

En este análisis se realizó una ponderación de acuerdo a la importancia que se le otorgó a 

cada variable, donde 1 es valor mínimo y 5, la calificación máxima, esta puntuación se realiza 

conforme a el impacto que tenga cada variable para la realización de este proyecto. 

Ilustración 13.  

Análisis comparativo para la selección del mercado 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Autores 
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La información utilizada para realizar el análisis comparativo para la selección del mercado 

se muestra en la siguiente tabla: 

Ilustración 14. 

Información para la selección del mercado total 

       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Autores 

Fuente: (Banco Mundial, s.f). 

De acuerdo a los datos presentados en la tabla del análisis comparativo, el mercado más 

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

su alto poder adquisitivo, evidenciado en su PIB per cápita una excelente conectividad marítima y 

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

producto (Datosmacro.com, s.f). 

1.2.2. Segmentación de mercados y definición del público objetivo 

La segmentación del mercado y la definición del mercado objetivo es importante para 

realizar el proceso de exportación de pulpa de pitahaya hacia el mercado alemán, para esto, se 

realizó un análisis comparativo enfocado en las regiones de Alemania, dirigiéndonos 

específicamente a Berlín, Hamburgo y Múnich. Analizamos las variables claves como el PIB per 

cápita, los canales de distribución, la conectividad marítima, y el consumo per cápita de frutas. 

 

 

 

 



19 

 

Ilustración 15.  

Análisis comparativo para la segmentación del mercado (regiones) 

 

 

 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Autores 

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

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

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

ubicación y eficiente red de transporte permite una fácil distribución de productos a otros mercados 

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

Ilustración 16. 

Información para la segmentación del mercado (regiones) 

 

           Elaborado por: Autores 
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Por lo tanto, Hamburgo es considerado un mercado potencial  al ser el puerto más grande 

de ese país, es una de las ciudades más prósperas económicamente siendo así un importante centro 

de negocios, donde se desarrollan múltiples actividades incluyendo servicios modernos en sectores 

de logística, tecnología y medios, que coexisten con la producción actual y el comercio 

internacional. Esta dinámica económica se beneficia de la favorable posición geográfica de la zona, 

la cual facilita al intercambio de bienes desde y hacia países miembros de la Unión Europea y el 

resto del mundo. 

De acuerdo con el perfil de Alemania para la exportación de pulpa de pitahaya ecuatoriana 

se consideran varios criterios: 

Ilustración 17. 

Segmentación de mercados 

 

Elaborado por: Autores 

Fuente: Embajada de Alemania (s.f). 
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1.2.3. Cuantificación del público objetivo  

Según el análisis del público objetivo, se identificó que el proyecto está orientado a 

personas entre 12 y 65 años de edad que residen en Hamburgo. Este rango de edad se eligió 

considerando que el país 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, prácticos y respetuosos con el 

medio ambiente, características que posicionan a la pulpa de pitahaya como una alternativa 

prometedora al mercado alemán.  

A continuación, se presenta una tabla con la proyección de la población objetivo que se 

espera alcanzar en los próximos años 

Ilustración 18.  

Población proyectada 

 

             Elaborado por: Autores 

 

Para llevar a cabo el estudio del mercado, se implementó una encuesta utilizando una 

muestra estadística con un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%, esto resultó 

en la aplicación 97 encuestas, obtenidas mediante la fórmula que se refleja a continuación: 

𝑛 =
𝑧2𝑃𝑄𝑁

𝑍2𝑃𝑄 + 𝑁𝑒2
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Ilustración 19. 

Cuantificación del mercado objetivo 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Autores 

 

1.2.4. Determinación y proyección de la oferta  

Alemania es un país importador de frutas exóticas, incluyendo la pitahaya. Para proyectar 

la oferta de pulpa de pitahaya, se analizaron datos históricos de las importaciones, como se 

presentan en la siguiente tabla:  

Ilustración 20.  

Determinación de la oferta 

 

Elaborado por: Autores 

Fuente: (Trade Map, 2023).   
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Ilustración 21.  

Proyección de la oferta 

 

                        Elaborado por: Autores 

                        Fuente: (Trade Map, 2023). 

A partir del año 2025, se realizaron proyecciones utilizando un modelo de regresión lineal. 

Además, se tomó en cuenta el precio de la pitahaya en el mercado alemán, 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 próximos años 

proporcionando una base sólida para ajustar la producción y mejorar la competitividad en el 

mercado alemán. 

1.2.5. Determinación y proyección de la demanda  

La determinación y proyección de la demanda de pitahaya en Alemania se analizó a partir 

de datos históricos de población y consumo, se han calculado las tendencias de demanda en 

kilogramos para los años 2019 a 2023, y se proyectan hasta el año 2029 como se muestra en la 

siguiente tabla: 
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Ilustración 22.  

Determinación y proyección de la demanda 

 

                   Elaborado por: Autores 

Como se muestra en la tabla, los datos históricos y las proyecciones están desglosados por 

año, población, porcentaje de consumo y la demanda en Kg para cada período. La demanda se 

calculó con base en la población y el porcentaje de consumo. Para proyectar la demanda futura de 

pitahaya, se utiliza el modelo de regresión lineal, en donde la proporción de la población de 

Hamburgo sale de la división de la población 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 cálculos 

de la demanda insatisfecha para los próximos años: 
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Ilustración 23. 

Demanda insatisfecha 

 

Elaborado por: Autores 

Estos valores indican un incremento constante en la demanda que no se está cubriendo, lo 

que nos permite planificar la producción futura para que la oferta pueda satisfacer la demanda en 

los siguientes años.  

 

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 exótico, características 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 fácil identificación para los consumidores 

alemanes. Estas características deben estar orientadas a resaltar el origen del producto, sus 

beneficios y propiedades únicas. 

Marca comercial: 

La marca comercial “Pulpihaya” refleja la identidad del negocio y les permite a los clientes 

distinguir el producto de los demás existentes en el mercado y garantizar el origen de este. El 

nombre “Pulpihaya” es una combinación 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. 
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Ilustración 24. 

Etiqueta del producto Pulpihaya 

 

Elaborado por: Autores  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



27 

 

CAPÍTULO 2. CANALES DE DISTRIBUCIÓN, RELACIONES CON LOS CLIENTES Y 

ALIANZAS CLAVES 

2. ÍTULO 2. CANALES DE DISTRIBUCIÓN, RELACIONES CON LOS CLIENTES 

2.1.   Selección de los canales de distribución 

2.1.1. Definición de los canales de distribución 

Para la exportación de pulpa de pitahaya roja congelada al mercado alemán, es importante 

definir los canales de distribución 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 distribución, como importadores y mayoristas especializados en alimentos 

exóticos 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 fruterías forman parte de una minoría en el mercado. Además, los canales 

de abastecimientos principales incluyen organizaciones de productores, importadores 

especializados, mayoristas y procesadores (Chain, 2023). 

Dentro del análisis y elección de la cadena de distribución para la comercialización de este 

producto también es importante considerar una correcta infraestructura logística que permita 

mantener la cadena de frío durante todo el proceso, desde el transporte hasta el almacenamiento. 

Es importante mantener colaboraciones con socios logísticos en Alemania, que tengan 

conocimiento del mercado local y todas las regulaciones específicas que se manejan. Todas estas 

directrices permiten optimizar los canales de distribución 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 alemán. 

Para propósitos de este modelo, a continuación, se presenta la cadena de distribución: 
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Ilustración 25.  

Cadena de distribución 

 

 

Elaborado por: Autores 

 

2.1.2. Análisis y cuantificación de la barrera arancelaria (Arancel en destino) 

Las exportaciones ecuatorianas han ganado fuerza en el mercado de la Unión Europea 

gracias a las preferencias arancelarias concedidas por este bloque en el marco del Sistema 

Generalizado de Preferencias Plus. Posteriormente, se consideró a Ecuador como un potencial 

socio comercial de este mercado principal. Esta condición ha permitido a Ecuador ingresar con 

arancel 0% para el 99,7% de los productos agrícolas (Saurenbach, 2017). 

La UE ha aplicado barreras no arancelarias a las importaciones de países en vías de 

desarrollo para proteger y fortalecer la industria nacional. De acuerdo con esto, la exportación de 

pulpa de pitahaya ecuatoriana al mercado alemán tiene un arancel de entrada del 0%.  

2.1.3. Márgenes de intermediación en cada eslabón de la cadena de comercialización 

En este apartado se detallan los precios que se generan en cada etapa de la cadena, de 

comercialización, desde la producción 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 

dólares, considerando la tasa de cambio EUR/USD del día 11/12/2024 de 0,95. A su vez se 

establece que, el importador/ distribuidor tendrá 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 así la competitividad del producto en el mercado internacional. 
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Ilustración 26.  

Márgenes de la Cadena de distribución 

 

Elaborado por: Autores 

2.1.4. Logística de exportación / importación  

▪ Selección de Proveedor. - Para la logística de exportación, los proveedores locales 

suministrarán la fruta fresca de alta calidad. Los proveedores cultivan la pitahaya en fincas 

que cumplen con los estrictos estándares de calidad requeridos para la exportación. Este 

enfoque asegura que al extraer la pulpa se cumplan con las especificaciones organolépticas 

necesarias, incluyendo sabor, color, textura y pureza, además 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 tendrá el 

etiquetado necesario que la Ley de empaques y embalaje de Alemania exige. Este modelo 

nos permite enfocarnos en la dirección comercial, los trámites y documentación necesaria 

para cumplir con la logística de exportación de este producto a nuestro mercado 

seleccionado.   

▪ Embalaje y etiquetado. - La pulpa de la fruta estará empacada al vacío, en fundas de 

polietileno, para prolongar la vida útil y mantener la frescura hasta llegar al destino final, 

Proveedor (Productor que 
procesa y empaca)

-Precio de Venta Unitario : $1,38

-Precio de Venta Unitario: €1,31

Exportador:

-Precio de Venta Unitario: 2,70

-Precio de Venta Unitario:  €2,57

Importador/Distribuidor: 

-Precio de venta Unitario: $3,38

-Precio de Venta Unitario:€3,22

Minorista

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

-Precio de Venta Unitario al 
público: €3,66
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este tipo de envasado servirá para proteger el producto durante el transporte y 

almacenamiento, evitando la oxidación y el deterioro, a su vez el etiquetado debe cumplir 

con las normas y leyes que exige el mercado alemán. El etiquetado para los productos de 

importación 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 alemán en el eslogan para facilitar la comprensión 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 realizará vía terrestre desde la empresa 

ubicada en el cantón Manta hasta la ciudad de Guayaquil donde se encuentra el puerto de 

embarque, el tiempo estimado que tomará este traslado es de cuatro horas. 

▪ Transporte marítimo. - El transporte marítimo es la opción viable para el traslado del 

producto, ofreciendo algunas ventajas significativas, entre ellas, se encuentra el costo de 

movilización del contenedor desde el puerto de origen hasta su destino final, su precio es 

notablemente más bajo y esta forma de transporte permite el manejo de grandes volúmenes 

de carga. 

▪ Puerto de embarque y desembarque. - De acuerdo con los análisis, el puerto de 

exportación elegido es el de Guayaquil y en el destino, será 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 público objetivo de este modelo de negocio. 

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

por lo que las dimensiones serán explicadas a continuación: 

 

 

 

 

 

 

 

 



31 

 

Ilustración 27. 

Características del contenedor 

 

 

 

 

 

 

 

 

       Elaborado por: Autores 

                                  Fuente: DSV (s.f.) 

Para la exportación de pulpa de pitahaya en el contenedor de 40 pies refrigerado, es 

importante expresar que el cubicaje del producto estará empacado en cajas, las cuales estarán 

ubicadas en pallets, las medidas se detallan en la siguiente tabla: 

Ilustración 28.  

Información del Cubicaje 

 

 

 

 

Elaborado por: Autores 

En relación a las medidas presentadas en la tabla anterior, se van a empacar 72 unidades 

de 250 gramos por cada caja. Posteriormente se ubicarán 42 cajas en cada euro pallet y en el 

contenedor se considerarán 20 de estos. Con base a estas especificaciones, se enviarán 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. Relación con los clientes 

2.2.1. Mix promocional: publicidad, medios interactivos, redes sociales. Ferias, etc  

Un mix promocional se basa en la aplicación de herramientas de comunicación con el fin 

de alcanzar objetivos publicitarios y de marketing. Es una estrategia que busca identificar y aplicar 

los medios más apropiados para llegar al público objetivo. Entre las distintas herramientas que se 

utilizan, se encuentran la publicidad, las relaciones públicas, la venta directa, la promoción 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 llevará a cabo el marketing BTL (Below the line), que nos permitirá llegar al público específico. 

Adicionalmente, en alianza con el supermercado, se utilizarán sus plataformas publicitarias, así 

como carteles en tienda y su sitio web, en donde se destacará las características y beneficios de la 

pulpa de pitahaya.  

En colaboración con el supermercado, se realizarán campañas en redes sociales, dirigidas 

al público alemán, así como eventos de degustación dentro del supermercado para que los clientes 

puedan probar la pulpa de pitahaya.  

Para llevar a cabo la publicidad en redes sociales, se utilizará Facebook, el objetivo de crear 

una página en esta red social, será dar a conocer el producto a través de videos e imágenes. 

Adicionalmente, se creará una página web que permitirá compartir el origen del producto, sus 

beneficios, e información de la empresa. Este sitio web también servirá 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 página web y la red social de Facebook para comunicar la 

propuesta de valor de la pulpa de pitahaya, así como la colaboración con plataformas de 

supermercados alemanes, que permiten destacar los usos, beneficios y características que 

diferencian el producto de la competencia.  La publicidad digital posibilitará la visibilidad del 

proceso de producción, desde la cuidadosa selección de la fruta, hasta el envasado final. Además, 

de resaltar el compromiso con la sostenibilidad y las prácticas agrícolas responsables, que 

promueven la confianza, la construcción de una imagen positiva y de una buena reputación con 
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los clientes, a su vez se ofrecerá asesoría personalizada según los requerimientos y expectativas de 

los clientes. 

El post servicio, se centra en mantener una relación continua y productiva con los clientes 

fomentando la lealtad a largo plazo.  Mediante los canales previamente mencionados, se realizarán 

actualizaciones constantes sobre recetas o consejos de uso para mejorar la experiencia con la pulpa 

de pitahaya; además la participación de los clientes permitirá compartir experiencias y sugerencias 

lo que contribuirá a la mejora continua y se asegurará una respuesta rápida 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 innovación, reducir costos y obtener de esta forma una 

ventaja competitiva en el mercado. “La implementación 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 allí es que, la empresa busca construir y mantener relaciones sólidas con los 

proveedores además de garantizar la calidad, confiabilidad y gestión eficaz de los bienes o 

servicios que se proporcionan a la organización. 

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

• Ing. Geovanny Sacoto Loor, productor de pitahaya ubicado en la Vía Santa Ana   

• Nelson Zambrano, productor de pitahaya situado en el cantón Rocafuerte. 

• Johanny Garzón, Productor de pitahaya, ubicado en Machala, una zona que se destaca por 

su clima favorable en la producción de frutas tropicales y exóticas de alta calidad.. 

Mantener una buena relación a largo plazo con los proveedores anteriormente mencionado 

es esencial para asegurar el éxito continuo de la exportación de pulpa de pitahaya, por lo que se 

determinan varias estrategias a considerar: 

• Establecer una comunicación clara, constante y efectiva a través de correos electrónicos, 

videoconferencias, mensajería, además de organizar reuniones regulares sobre cambios de 

regulaciones en el mercado o algún factor que posiblemente afecte el negocio. 
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• Cumplir con los términos de contrato acordados, como pagos a tiempo en volúmenes de 

compra, así como fijar un precio razonable, que beneficie a ambas partes. 

• Ofrecer capacitaciones sobre la formación de prácticas agrícolas sostenibles y avanzadas e 

indicar el cumplimiento de estándares internacionales de calidad y seguridad alimentaria. 

• Establecer contratos a largo plazo que permiten a los proveedores planificar su producción 

y recursos, además de proporcionarles estabilidad. 

 

2.3.2. Alianzas con distribuidores 

La alianza con los distribuidores es una modalidad que busca la asociación de la empresa 

para ampliar y acceder a nuevos canales de distribución de bienes o servicios con el fin de llegar 

a distintos mercados geográficos alrededor del mundo. 

De esta manera, el modelo de negocio estableció 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 colaboración a largo plazo, con la intención 

de establecer una sólida cooperación entre ambas partes, por lo que se consideran varios puntos a 

continuación:  

• Determinar un acuerdo exclusivo para asegurar el alineamiento de objetivos, estrategias y 

una planificación coordinada además de la implementación de proyectos conjuntos, entre 

las partes interesadas. 

• Garantizar suministro fiable de productos de alta calidad que implique una eficiente 

gestión, optimización del tiempo, innovación y sostenibilidad. 

• Colaborar 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 alemán, 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 podrían estructurarse mediante acuerdos de co-branding o la introducción de 

productos innovadores que complementen la oferta que existe en estos supermercados. 

Una de las estrategias podría ser el desarrollo de una línea de mix d frutas, combinando la 

pitahaya ecuatoriana con frutas populares en Alemania, como el mango, fresa o maracuyá, lo cual 

no solo diversificaría la gama de productos, sino que posicionaría a la pitahaya como una opción 

exótica y saludable. A su vez, otra posibilidad sería presentar ediciones exclusivas de productos de 

pitahaya bajo estas marcas privadas de estos supermercados, destacando su origen y sostenibilidad, 

alineándose con las tendencias del consumo actual en el mercado alemán y permitiendo aumentar 

la visibilidad de la marca Pulpihaya al acceder a una base de consumidores más amplia. 
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CAPÍTULO 3. RECURSOS, ACTIVIDADES Y COSTES 

3. CAPÍTULO 3. RECURSOS, ACTIVIDADES Y COSTES 

3.1. Recursos 

3.1.1.  Abastecimientos de materia prima 

Para garantizar la calidad de la pulpa de pitahaya destinada al mercado alemán, se han 

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

para convertirla en pulpa, en fincas ubicadas en la Vía Santa Ana y el cantón Rocafuerte, provincia 

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

de cultivos y prácticas agrícolas sostenibles que aseguran un producto de alta calidad. La meta de 

producción por contenedor abarca una elaboración de 60,480 unidades de pulpa de pitahaya 

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

cumplir con cada etapa del proceso y con los estándares exigidos en el mercado alemán 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: 

Ilustración 29. 

Requerimientos de materia prima directa de 1 contenedor 

 

       Elaborado por: Autores 

 

Ilustración 30.  

Requerimientos de materia prima proyectada de 1 contenedor 

 

 

 

      Elaborado por: Autores 
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3.1.2. Abastecimiento de insumos 

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 fabricación, debido a que implica costos variables asociados al producto, en la 

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

materiales necesarios para la exportación del producto. 

Ilustración 31. 

Requerimientos de insumos de 1 contenedor 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Autores 

Ilustración 32.  

Otros requerimientos de insumos de 1 contenedor (gastos indirectos) 

 

 

 

 

 

 

 Elaborado por: Autores 
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3.1.3. Abastecimientos de mano de obra 

El área operativa del presente modelo de negocio cuenta con 6 trabajadores que laborarán 

bajo contrato cada vez que se realice el envío 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 año. A continuación, se refleja el costo total correspondiente a la mano de obra que se prevé 

utilizar en este proyecto: 

Ilustración 33. 

Requerimientos de obra directa para 1 contenedor 

 

          Elaborado por: Autores 

3.1.4. Abastecimiento personal administrativo y directivo 

El personal para el área administrativa y directiva se detallará en la siguiente tabla: 

Ilustración 34. 

Requerimientos de personal administrativo y directivo 

         Elaborado por: Autores 

 

3.1.5. Abastecimiento de máquinas, equipos, tecnología 

El abastecimiento de máquinas, equipos y tecnologías implica el proceso de adquirir, 

gestionar y proporcionar herramientas necesarias para las actividades de la empresa, a 

continuación, se presentan varios requerimientos: 
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Ilustración 35.  

Requerimientos de maquinaria 

 

 

 

 

Elaborado por: Autores 

 

Ilustración 36.  

Requerimiento de vehículo 

 

Elaborado por: Autores 

 

Ilustración 37.  

Requerimientos de muebles y enseres 

 

Elaborado por: Autores 
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Ilustración 38.  

Requerimientos de equipos de oficina 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Autores 

Ilustración 39. 

Requerimientos de equipos de computación 

 

 

 

 

Elaborado por: Autores 

3.1.6. Inversiones en activos diferidos e intangibles 

Las inversiones en activos diferidos e intangibles se detallan a continuación: 

Ilustración 40.  

Requerimientos de inversiones diferidas 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Autores 
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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: 

- Gestión de proveedores 

- Abastecimiento del personal para el área operativa 

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

- Actividades de marketing y publicidad 

- Control de calidad 

- Gestión de empaque y suministro de empaques al proveedor  

- Gestión aduanera y documentos para la exportación  

- Cumplimiento normativo 

- Gestión de contratos de exportación 

- Cobros internacionales 

- Seguimiento de entregas 

- Fidelización de los clientes. 

3.2.2. Organigrama 

Ilustración 41 . 

Organigrama 

 

Elaborado por: Autores 
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A través del organigrama se define la estructura organizativa del modelo de negocio, 

estableciendo las funciones y responsabilidades de cada área. Esto facilita la coordinación entre 

departamentos, así como el control y seguimiento de actividades, asegurando que todas las etapas 

del proceso, desde la adquisición hasta la exportación estén alineadas con los requisitos y los 

estándares internacionales. 

3.2.3. Determinación 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 gestión financiera de la empresa. 

Jefe de Exportación 

Es el representante y se ocupa de gestionar las operaciones de exportación e importación, 

se encarga de negociar con los clientes internacionales y cerrar los acuerdos comerciales. Supervisa 

el cumplimiento de todas las normativas aduaneras y gestiona la logística de exportación.  

Jefe de compras y producción 

Su función es negociar con los proveedores para adquirir la pulpa de pitahaya procesada y 

se asegura que esta cumpla con los estándares de calidad. Coordina con el área de empaque para 

que la producción esté lista de acuerdo a los tiempos de exportación. 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 preparación de la documentación 

necesaria para la exportación y demás trámites administrativos.  

Conserje 

Su función es la limpieza y el mantenimiento de la oficina. Realiza tareas de logística 

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 vehículos a las instalaciones, monitora los sistemas de vigilancia 

y responde ante emergencias. 

 

 



43 

 

Control de Calidad 

Se asegura que el producto cumpla con los estándares requeridos para la exportación. 

Inspecciona el producto al recibirlo, verificando aspectos como frescura, textura y cumplimiento 

de las especificaciones necesarias al mercado alemán. También revisa que el proveedor cumpla 

con normativas de higiene y seguridad alimentaria. 

Obreros 

Se asegurarán de que los empaques no tengan defectos y que estén listos para el transporte. 

Se encargarán de la estiba de las cajas en el contenedor, verificando que se respete las normativas 

de distribución y exportación. 

3.3. Costes 

3.3.1. Plan de inversiones 

El plan de inversiones se realizó contemplando una distribución estratégica de todos los 

recursos para garantizar la operatividad del proyecto. Para los activos fijos se destinarán 

$158,484.50 que representa el 56.89% del total. Este monto incluye maquinaria y equipo, 

mobiliario de oficina, computación y vehículo, que son fundamentales para las actividades 

operativas.  

Para los activos diferidos e intangibles se requiere una inversión de $18,070, que equivalen 

al 6.49%. En este rubro se consideran todos los gastos que están relacionados con la constitución 

legal del proyecto.  

Por último, el capital de trabajo necesario para los primeros meses de operaciones asciende 

a $102,018.40, qué corresponde al 36.62% de la inversión total. Este valor cubrirá el 

abastecimiento de la materia prima e insumos, la mano de obra, los gastos directos y 

administrativos que son importantes en la producción y comercialización inicial.  

Esta información se detalla en la siguiente tabla: 
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Ilustración 42.  

Costos y gastos 

 

 

 

 

Elaborado por: Autores 

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

sólida para la constitución del proyecto. El plan de inversiones se muestra en la siguiente tabla: 

Ilustración 43.  

Plan de inversiones pre operacionales 

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

 La siguiente tabla presenta un resumen de los cálculos de la depreciación y amortización 

realizados a los activos de la empresa. Se consideró una vida útil de 10 años para la maquinaria, 

los equipos de oficina y el mobiliario, 5 años para el vehículo y los activos diferidos, y 3 años para 

los equipos de computación. De acuerdo con el cálculo de la depreciación, el valor del salvamento 

estimado representa un valor neto recuperable al final de la vida útil de cada activo. 

Ilustración 44.  

Depreciación 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Autores 

3.3.2. Fuente y plan de Financiamiento 

La inversión con capitales propios es de 36.08% y un 63.92% con un crédito otorgado por 

la institución bancaria BanEcuador, a través de la línea de créditos para pequeñas y medianas 

empresas. 
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Ilustración 45. 

Plan de financiamiento 

 

 

                        

         Elaborado por: Autores 

En la siguiente tabla se detallarán los valores que serán cubiertos con capital propio y con 

el crédito bancario: 

Ilustración 46. 

Estrategia de financiamiento 

          

 

 

 

 

 

 

 

 

 

       Elaborado por: Autores 
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3.3.2.1. Plan de amortización  

 El plan de amortización refleja la gestión de dos préstamos bancarios que serán 

destinados al capital de trabajo con un plazo de 3 años, equivalente a 12 trimestres, y otro para 

activos fijos con un plazo permitido de 5 años, que es equivalente a 20 trimestres. El banco 

financiará ambos rubros, pero con condiciones diferenciadas.  

 La tabla de amortización del préstamo para los activos fijos se estructuró 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 amortización del préstamo para capital de trabajo se diseñó un 

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

Sin embargo, a partir del cuarto y quinto año, los pagos se reducirán de forma 

significativa porque ya no se estará pagando el capital de trabajo. Los gastos financieros y los 

pagos de amortización incluyen ambos préstamos, esto ayuda a consolidar la carga financiera 

dentro de un esquema manejable y planificado. 

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

Ilustración 47.  

Plan de amortización 

          

 

  

           Elaborado por: Autores 
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Ilustración 48.   

Tabla de amortización para activos fijos 

 

 

 

 

 

 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                 Elaborado por: Autores 
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Ilustración 49.  

Tabla de amortización para capital de trabajo 

 

 

 

 

 

                     

         Elaborado por: Autores 

 

 

 

 

 

 

 

             Elaborado por: Autores 
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3.3.3. Proyección de costos y gastos de producción 

La tabla muestra un análisis detallado de los costos principales proyectados a 5 años. En 

esta proyección se observa un crecimiento constante cada año, esto permite visualizar cómo 

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

planificación financiera.  

Ilustración 50.  

Proyección de costos y gastos operacionales 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Autores 
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CAPÍTULO 4. MODELO DE INGRESOS Y UTILIDADES 

4. CAPÍTULO 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 vacío para el mercado de Hamburgo, Alemania. El producto está dirigido 

principalmente a supermercados o tiendas locales y distribuidores especializados en productos 

exóticos o saludables en ese país. 

Las unidades vendidas se calculan a partir de un precio de venta de exportación 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 estimación, cada contenedor generaría un ingreso de $16,296 que equivale 

a un ingreso total por año de $653,184 al exportar 4 contenedores. 

 Así, la siguiente tabla muestra la proyección de cantidades vendidas: 

Ilustración 51. 

Proyección de cantidades vendidas 

 

 

 

 

 

 

                      Elaborado por: Autores 

En la siguiente proyección se evidencia un crecimiento de los ingresos anuales: 

Ilustración 52. 

Ingresos proyectados 

 

 

 

 

Elaborado por: Autores 
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4.2. Utilidades 

Las utilidades son las ganancias netas obtenidas después de los costos y gastos que están 

relacionados con la operación del negocio, y es el indicador que evalúa la rentabilidad y 

factibilidad del proyecto. La siguiente tabla muestra una proyección de 5 años para las utilidades, 

en donde se consideran los ingresos, costos de producción y los gastos operativos, así como la 

depreciación y los impuestos.  

Este análisis evidencia un crecimiento de la utilidad neta desde el primer año hasta el año 

quinto:  

Ilustración 53.  

Utilidades 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Autores 
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4.3. Evaluación 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 específico, este estudio permite evaluar la capacidad que tiene un proyecto para 

generar liquidez. La siguiente tabla, detalla los resultados del flujo financiero con un superávit 

total acumulado a lo largo del tiempo: 

Ilustración 54.  

Flujo de Fondos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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 ponderación de 3.62%. El 

préstamo equivale al 63.85% del financiamiento total, con un costo efectivo del 11.86% y con una 

ponderación 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. 

Ilustración 55.  

WACC 

 

 

 

 

Elaborado por: Autores 

 

4.3.3. Indicadores financieros (VAN, TIR, PAYBACK) 

El análisis de los indicadores financieros del proyecto respalda la factibilidad económica y 

el potencial de generación 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 inversión. La tasa interna de retorno se sitúa en un 24.07% que es 

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

relativa con comparación a este indicador. El periodo de recuperación de este modelo de negocio 

es a partir del primer trimestre del cuarto año, lo que demuestra un retorno rápido del capital 

invertido.  

Ilustración 56.  

Indicadores financieros 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Autores 
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CONCLUSIONES 

El análisis y realización del presente modelo de negocio representa una oportunidad para 

evaluar la creación de una posible empresa exportadora de pulpa de pitahaya ecuatoriana con 

destino al mercado alemán. Este creciente mercado, ha demostrado su interés por los productos 

de alta calidad de frutas exóticas saludables. Alemania, tiene un alto poder adquisitivo y 

estándares de calidad y seguridad alimentaria que permiten que sea un mercado objetivo ideal, y 

gracias a la infraestructura y logística, Hamburgo, se distingue como el punto estratégico de 

destino para la entrada de este producto. 

 El análisis 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 opción de 

valor en este mercado. La correcta selección de los canales de distribución y la alianza con 

importadores especializados es importante para garantizar que este producto pueda llegar al 

mercado alemán, así como las alianzas estratégicas con los competidores, como las cadenas de 

supermercados y tiendas locales reconocidas en Alemania, que permitirán una oportunidad para 

posicionar la marca.   

 Finalmente, se preparó un plan de financiamiento y se analizaron los indicadores 

financieros, que indican la factibilidad del proyecto. Esta planificación 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 aportará de manera significativa a la economía nacional. 

 En relación a la marca, se recomienda que se realicen estudios para consolidarla como 

“marca país” para posicionarse en otros mercados internacionales. 

 Es importante realizar negociaciones con los proveedores de materia prima e insumos, 

para asegurar el compromiso de abastecer de manera continua de todos los insumos necesarios 

para la producción a lo largo del tiempo.  

 Se recomienda aumentar progresivamente el envío 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 participación en ferias: Asistir a eventos como Fruit Logística 

en Berlín para la promoción de este producto y captar nuevos clientes. 

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

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

Anexo 1: Formulario de encuestas con pregustas en alemán y español. 

Formulario en idioma español: 

1.  ¿Usted conoce acerca de la pitahaya roja? 

- Sí 

- No 

2. ¿Está familiarizado con la pitahaya roja ecuatoriana? 

- Sí 

- No 

3. ¿Le interesaría adquirir una fruta con un alto contenido de vitaminas, fibra y 

antioxidantes que benefician su salud? 

- Sí 

- No 

4. ¿Dónde usted adquiere la fruta para su dieta? 

- Supermercados  

- Mercados Locales  

- Tiendas en línea 

5. Cuando ha comprado fruta, ¿ha encontrado pulpa de pitahaya roja en su localidad?  

- Sí 

- No 

6. ¿Le interesaría conocer el origen del producto? 

- Sí 

- No 
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7. ¿En qué presentación preferiría consumir la pitahaya roja?  

- Fruta entera  

- Pulpa congelada  

- Jugos  

- Batido 

8. ¿En qué tipo de empaque preferiría comprar la pulpa de pitahaya? 

- Tetrapak  

- Al vacío  

- Bolsas resellables 

9. ¿En qué presentación preferiría adquirir la pulpa de pitahaya? 

- Empaque de 250 gr   

- Empaque de 500 gr 

10. ¿Cuáles son los factores que le influencian al momento de elegir entre diferentes 

marcas de pulpa de pitahaya roja? 

- Precio  

-  Calidad  

-  Marca  

- Origen 
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Formulario en idioma alemán: 

1. ¿Kennen Sie die rote Pitahaya? 

- Ja  

- Nein 

11. ¿Sind Sie mit der ecuadorianischen roten Pitahaya vertraut? 

- Ja  

- Nein 

12. ¿Wären 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 üblicherweise Obst für Ihre Ernährung? 

- Supermarkt  

- Lokale Markte  

- Online - Supermarkt  

14. ¿Haben Sie beim Kauf von Obst in Ihrer Region rote Pitahaya-Pulpe gefunden? 

- Ja  

- Nein 

15. ¿Wären Sie daran interessiert, mehr über die Herkunft des Produkts zu erfahren? 

- Ja  

- Nein 

16. ¿In welcher Form würden Sie die rote Pitahaya bevorzugt konsumieren? 

- Ganze Frucht  
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- Gefrorene Pulpe  

- Säfte  

-  Smoothies  

17. ¿In welcher Verpackung würden Sie die Pitahaya-Pulpe bevorzugt kaufen? 

- Vakuumverpackt  

- Konservendosen  

-  Wiederverschließbare Beutel  

18. ¿In welcher Packungsgröße bevorzugen Sie den Kauf der Pitahaya-Pulpe? 

- 250 g Packungen   

- 500 g Packungen  

19. ¿Welche Faktoren beeinflussen Ihre Wahl zwischen verschiedenen Marken von 

roter PitahayaPulpe? 

- Preis  

- Qualität  

- Marke 

- Herkunft  
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Anexo 2: Simulación de crédito de BanEcuador para activo fijos y capital de trabajo. 
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