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RESUMEN 

 

     Las mermeladas de frutos no tradicionales ecuatorianas tienen nichos en el exterior, 

entre los países más vendidos están Estados Unidos, Unión Europea, Chile y China 

con una participación del 5% en algunos casos. En este estudio se analiza las 

estrategias de marketing de exportación en el mercado alemán con la partida 

arancelaria 2007.10 del Ecuador, tomando en consideración que las preferencias del 

consumidor van relacionada al consumo de productos orgánicos, nutritivos, y buena 

imagen. Se analiza la comercialización de las mermeladas de pitahaya por ser un 

producto exquisito y buen aroma, atractivo al paladar europeo. Dentro de las 

estrategias se considera una presentación innovadora cuyo etiquetado contiene los 

ingredientes, grado de nutrición, logos y certificación, dando seguridad al consumidor; 

también se incluye el sello Fairtrade de Comercio Justo en los productos de frutos no 

tradicionales al momento de exportar; el canal de distribución se realiza con 

importadores directos, los cuales abastecen el mercado interno; se maneja una 

adecuada logística por medio de sistemas gerenciales para que el producto llegue a 

destino justo a tiempo; en el marketing, las promociones se los realiza por plataformas 

B2B y B2C, para dar a conocer los productos a nivel mundial, así como, en ferias 

internacionales que ayudan a presentarse de manera directa con el potencial cliente 

entregando la publicidad necesaria. Cabe recalcar, que el cliente alemán es muy 

estricto en la puntualidad y seriedad para tener negociaciones a largo plazo con el 

exportador. 

 

Palabras Claves: Fairtrade, B2B y B2C, Comercio Justo, Sistemas Gerenciales, 

partida arancelaria, productos orgánicos
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INTRODUCCIÓN 

 

     A lo largo de la historia del Ecuador, los componentes principales del PIB fueron 

influenciados por productos tradicionales como: “Atún, pescado y enlatados, petróleo 

crudo, manufacturas de metal, camarón y banano” (EKOS, 2020).  no obstante, en la 

última década por la debilidad en el sector petrolero debido a la caída significativa de 

su precio, se ha empezado a enfatizar la exportación de productos no tradicionales. El 

SICE1 indica que están activo diversas negociaciones y convenios internacionales 

significativos entre países, como son: Acuerdos multilaterales, uniones aduaneras, 

acuerdos de libre comercio, acuerdos comerciales preferenciales. 

      En el año 2019, la exportación de los alimentos procesados fue a: EEUU. con un 

22%, países bajos 11.20%, Perú 14.92%, el resto del mundo 5% (PROECUADOR, 

Alimentos procesados miles USD FOB / TON (ENE-SEP), 2019). El sector 

agroindustrial está cogiendo fuerza a nivel internacional; la ventaja competitiva de 

tener productos de calidad y orgánicos hace que el país se enfoque a explotar y 

tecnificar los cultivos de legumbres y frutos. El gobierno impulsa un modelo 

económico al cambiar la matriz productiva, privilegiando a la producción de alimentos 

con valor agregados para la exportación. Entre los ejes de transformación se tiene 

fomentar las negociaciones internacionales de nuevos productos con valor agregado, 

por ejemplo, alimentos procesados, turismo, textiles, en especial de los 

emprendedores. 

     Los incentivos en promover emprendimientos a PYMES, ha provocado que se 

desarrollen buenos productos no tradicionales con valor agregado como son las 

conservas, entre ellos tenemos: pulpas, jaleas, mermeladas y almíbar de pitahaya, 

uvilla, maracuyá, granadilla, mango, piña, papaya; y otras frutas exóticas de la región 

amazónica. Para ingresar al negocio exportador, mantenerse y ampliar su inserción en 

los mercados, las pymes requieren innovar para exportar (CEPAL, 2016). La poca 

innovación que tienen las empresas en comercializar hace que no accedan a mercados 

internacionales; por otro lado, la capacidad productiva no ayuda a tener economía de 

escalas. 

 
1 SICE (Sistema de Información sobre Comercio Exterior) organiza información sobre política 
comercial en las Américas. 
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     El 72% de las exportaciones de los jugos y conservas de frutas fueron hacia EE.UU. 

y el 27.09% hacia Chile (Proecuador, Jugos y conservas de frutas miles USD FOB / 

TON (ENE -SEPT) 2019, 2019). Según los datos indican que no hay mayor 

participación de esta partida arancelaria 2007.91.10.00, aun teniendo acercamientos 

favorables en negociaciones con la Unión Europea, estos productos no llegan a 

conocerse en el resto del mundo. Una de las problemáticas que tiene este sector es la 

poca tecnificación que existen en los procesos, productos sin innovación, el 

desconocimiento de los mercados externos y su competencia. 

     El objetivo principal de este trabajo es analizar las estrategias de marketing de 

exportación para mermeladas de frutos no tradicionales en el país con la finalidad de 

captar nuevos nichos de mercados en la Unión Europea, por medio de un 

reconocimiento de las preferencias de compras en los países consumidores de 

mermeladas o conservas de frutas que conocen los alimentos procesados ecuatorianos; 

identificar los factores internos y externos que provocan la poca participación de las 

mermeladas de frutos no tradicionales en los comercios internacionales, haciendo un 

diagnóstico de la situación actual en este sector y análisis específico de las 4 P’s del 

marketing de exportación con enfoque innovador para tener una ventaja competitiva 

con respecto a la competencia. 

     Por lo antes expuesto se plantea la siguiente interrogante: ¿Una estrategia de 

marketing de exportación innovadora enfatiza el buen posicionamiento de las 

mermeladas de frutos no tradicionales en el mercado internacional? 
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MARCO CONTEXTUAL 

 

Mercado Internacional de Frutas  

     Siendo un país pequeño tiene riqueza en su biodiversidad, es privilegiado por estar 

situado en la parte equinoccial del mundo y tener un clima tropical, exporta 

aproximadamente 20 frutos no tradicionales, entre los cuales se tiene la piña, papaya, 

granadilla, pitahaya, orito, maracuyá, productos de alta calidad.  

 

Ilustración 1: Exportación frutos no tradicionales año 2017 

 

 

      La exportación de los frutos no tradicionales ha tenido un crecimiento sostenido, 

en el 2017 fueron $44.621 millones; 2018 $65.527 y 2019 $77.818 millones de dólares. 

Rubros que aportan al PIB del país mejorando la Balanza Comercial. Sectores 

beneficiados como el agricultor, la industria manufacturera, los emprendedores, el 

empleo directo.  Es importante enfocarse en cambiar la matriz productiva a una 

industrialización sostenible cumpliendo las certificaciones, innovación y tecnología. 

     En la ilustración 1 se aprecia que existen buenas relaciones comerciales en el sector 

exportable de los frutos no tradicionales en países desarrollados. Al tener productos de 

calidad, un nicho de consumidores, se puede introducir también su valor agregado. 

“Las ventas del Ecuador en la UE de mangos, aguacates y piñas aumentó en un 30%; 

las fresas frescas y frutos rojos en 80% y frutas cítricas en 41% en el primer semestre 

del 2017” (Enríquez, 2017). Las empresas que producen mermeladas de estas frutas 

manejan control de calidad incluidas en sus etiquetas, así como las certificaciones son 

socializadas en el entorno virtual aportando a la confianza de los clientes.     
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Ilustración 2 Exportación en millones FOB/Ton 2018 - 2019 

    

Fuente: Banco Central del Ecuador 

     “Parte de los compromisos del Acuerdo Comercial con la UE, es potenciar la 

exportación de los Mipymes. Por esta razón, el bloque europeo financia el proyecto 

Export Des, operado por CORPEI, entidad encargada de fortalecer la 

internacionalización” (Estrella, 2019). Esta iniciativa maneja tres ejes: 

Implementación de sistemas de calidad, mejora diseños de los productos y dota de 

asistencia técnica a los microempresarios para promocionar los emprendimientos en 

eventos. 130 empresas han sido beneficiadas con buenas expectativas de desarrollo en 

las ventas del mercado europeo como Hungría, Francia, Alemania, España y Suecia. 

Ilustración 3 Exportación de frutas no tradicionales en la UE 

 

      A pesar de la pandemia COVID 19, Ecuador tiene oportunidad de crecimiento en 

la Unión Europea para el año 2020. La disminución de importación china a ese 
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continente abre el abanico de otros países, a pesar de las tediosas logísticas que maneja 

nuestro país hemos podido tener una buena participación. 

     La feria Fruit Logística 2020 como anfitrión Ecuador, se posiciona en Alemania 

con la marca “Ecuador Premium & Sustainable”, este evento da un gran salto al sector 

productivo porque se extienden las certificaciones en comercio justo a los cultivos, 

oportunidad de afianzar estrategias y conocer las preferencias que tienen los 

consumidores europeos. Muchos productores se promocionan, “El banano orgánico es 

libre de químicos, amigable con la naturaleza, reducción de emisiones de CO2 y con 

ejes prioritarios para el sector rural” (Herrera, 2020).  

      Entre los principales países exportadores de confituras, mermeladas, pastas de 

frutas se encuentran Francia 13% de participación, Turquía 11%, Alemania 9%, Chile 

8%, Bélgica 8%, China 4%, EE.UU 3%; en cambio los importadores de estos 

productos se tiene a EE.UU 12%, Alemania 11%, Francia 11%, Federación Rusa 7%, 

entre otros (COMTRADE, 2018); La competencia internacional del sector de 

mermeladas es elevada en estos grupos desarrollados, cabe recalcar que desarrollan 

una buena dirección estratégica de marketing de exportación para cumplir con la 

demanda establecida. Así mismo, se puede introducir en nichos de mercados donde la 

demanda es insatisfecha, por lo que es necesario una buena producción y marketing 

innovador; para este estudio se analiza las preferencias del consumidor alemán por ser 

un país con gustos exquisitos. 
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MARCO TEÓRICO 

Exportación 

    Es un régimen aduanero de comercio exterior que permite la libre circulación de 

mercadería fuera de un Estado, sujetándose a disposiciones de la normativa vigente 

legal.    

 

Requisitos para exportar 

     Paso 1: Adquisición del certificado digital para la firma electrónica o token que lo 

proporciona el Banco Central del Ecuador o Security Data. http://bit.ly/12XP9LZ 

     Paso 2: Registrarse en el portal de ECUAPASS (Actualizar base de datos, 

contraseñas, registrar firma electrónica). https://ecuapass.aduana.gob.ec/ 

   Paso 3: Proceso de Exportación: Se inicia con transmisión electrónica de la DAE 

con un documento que respalde el envío previo al embarque, creando un vínculo legal 

y obligaciones a cumplir en la aduana. Los documentos podrían ser la factura original, 

autorización previa y certificado de origen. Luego pasa a Zona primaria del distrito en 

un depósito temporal para almacenar el producto hasta que se realice los análisis 

correspondientes de aforos antes de ser embarcada (SENAE, Registro de exportador, 

2020). 

 

Certificados exigibles 

     Control de los contaminantes alimenticios en alimentos. Las mermeladas se valoran 

con parámetro de susceptibilidad a contaminación biológica como MEDIO por su 

tener acidez elevada y concentración de azúcar. 

     Certificado de Calidad: El certificado de calidad de los productos procesado para 

exportar lo expide la Corporación Bolsa Nacional de Productos Agropecuarios. 
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Ilustración 4: Herramientas de Negociaciones Internacionales 

 

 

Fuente: “Guía del exportador”, Proecuador, 2020 

Producto 

      La comercialización internacional de un producto es encontrar su valor dentro del 

mercado, se analiza la dimensión que desea materializar desde lo básico a lo potencial. 

En el caso de las mermeladas de frutos no tradicionales es un producto esperado por 

el consumidor a nivel global, al existir la transformación de la fruta con atributos como 

la tecnificación en el proceso manufacturero (cocción del fruto, agua y endulzantes) y 

sus presentaciones como frutos en trozos, tiras o enteros, así como, sin frutos; que 

generan valor agregado hace más atractivo al paladar del comprador y cumple con las 

expectativa manejando la empresa una ventaja competitiva por el sabor y textura única 

que lo identifica.  

       

Subpartida Arancelaria 

     En la subpartida 2007.10, se entiende por preparaciones homogeneizadas, las 

preparaciones de frutas u otros frutos finamente homogeneizadas, acondicionadas para 

la venta al por menor como alimento infantil o para uso dietético en recipientes con un 

contenido de peso neto inferior o igual a 250 g. Para la aplicación de esta definición se 

hará abstracción, en su caso, de los diversos ingredientes añadidos a la preparación en 

pequeña cantidad para sazonar, conservar u otros fines. Estas preparaciones pueden 

contener pequeñas cantidades de fragmentos visibles de frutas u otros frutos. La 

subpartida 2007.10 tendrá prioridad sobre las demás subpartidas de la partida 20.07 

(COMEX, Resolución Nº 59 Comité de Comercio Exterior, 2012). 
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Descripción:  Preparación homogeneizada 

Tarifa arancelaria 30 

UF   Kg 

 

Segmentación del mercado   

     “Mercado de consumo están compuesto por aquellas personas de demandan 

productos para cubrir sus necesidades o del grupo familiar al que pertenece” (Martínez, 

Marketing de Exportación, 2017). “Los criterios generales de segmentación sirven 

para clasificar a cualquier población, con independencia de sus pautas de compra. 

Dentro de ellos los hay que son fácilmente medibles, como las variables demográficas, 

socioeconómicas y geográficas” (Santesmases, 2014). Los consumidores son 

principalmente los niños y adultos mayores; en la tradición familiar se consume en 

desayunos o eventos dentro de los piqueos. Por ser un producto altamente nutritivo se 

van en las loncheras escolares. El nivel socioeconómico de los compradores son medio 

bajo a medio alto; dependiendo la calidad puede ser importado, local o caseros. 

Después de la pandemia COVID 19 el mercado chino se ha vuelto atractivo para la 

exportación de frutas frescas y procesadas, “… el mercado aumentó de US$ 77 

millones a más de US$ 1.000 millones de dólares en la última década, es decir unas 13 

veces” (Proecuador, Acceso al mercado chino de productos procesados, 2020) . 

     

Canales de distribución 

     Los productos son comercializados por medio de alianzas con diferentes canales de 

distribución, entre ellos se tiene los distribuidores que participan en la entrega en los 

distintos nichos de mercados internacionales. La logística del traslado en el país gran 

parte lo tiene las empresas FEDEX, AB Group Shipping, Torres & Torres, DHL 

Express, Panatlantic Logistics; Ecuaestiba. “Política del Sistema de Gestión Integrado 

es principalmente satisfacer los requerimientos del cliente, prevención de actividades 

ilícitas, corrupción en la cadena de suministros y mitigar los impactos ambientales” 

(Torres&Torres, 2020).   

 



10 
 

Cadena de Valor e Innovaciones 

     La tendencia en el sector alimentario es consumir productos saludables y naturales 

(sin gluten), que pueda ser utilizado en una dieta para el cambio del estilo de vida. Las 

mermeladas entrarían en complementar la nutrición; la innovación es importante en 

los procesos de exportación para las pymes desde las presentaciones de contenido y 

envases que sean más amigables con el medio ambiente. Cabe recalcar que EEUU 

tiene la mayor participación de mercado de productos orgánicos a nivel mundial, con 

ventas de 35 millones de euros. 

Ilustración 5 Tecnología en la cadena de valor empresarial 

  

     La ilustración indica que existen actividades principales y de apoyo, en las cuales 

las primeras sirven la mantener una operación empresarial y las segunda funcionan 

como apoyo y dar mayor eficiencia en el proceso y al producto final. “La cantidad que 

un comprador está dispuesto a pagar por lo que le proporciona la organización” (Porter, 

2004).  
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MARCO CONCEPTUAL 

 

Marketing de Exportación 

     Estrategia de marketing con orientación geocéntrica, “Concibe su estrategia de 

marketing internacional desde una perspectiva global, llevando un proceso de 

estandarización de sus actuaciones que desembocará en una integración total de sus 

decisiones” (Martínez, Marketing Internacional, 2017). En el proceso de 

internacionalización, las MyPYMES deben enfocar sus estrategias a corto, media no 

y largo plazo, o su vez empezar desde el paso de exportar los productos, luego sostener 

la participación en los nichos y después cuando se conozcan el mercado extranjero 

expandirlo. 

Ilustración 6 Proceso de Internacionalización de la empresa 

 

Fuente: “Marketing Internacional”, Martínez, 2017 

 

       Dentro de la política de comercialización se debe enfocar estrategias competitivas 

en el mercado, como implementar herramientas tecnológicas para mejorar la capacidad 

instalada, marketing digital, capacitación en exportación, obtener las certificaciones y 

tener I + D. Por otro lado, establecer precios, activar la publicidad y promoción incide 

en hacer conocer la marca y ayuda a posicionarse en el exterior.  

 

Barreras en las exportaciones 

     El poco apoyo de las entidades públicas relacionada a la exportación, temor de 

generar gastos innecesarios al tratar de exportar, no encontrar alianzas de 

financiamiento, barreras en los mercados internacionales en cuanto a aranceles, 

seguridad sanitaria, fiscal, entre otros. Ecuador es miembro de la UNCTAD. 
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Organismos que aportan al desarrollo sostenible del comercio internacional 

     Organismos internacionales 

     Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo (UNCTAD) 

ayuda a ampliar las oportunidades de comercio entre países miembros, en las funciones 

tiene el análisis de políticas; logar interacción comercial internacional; diversificar las 

economías; incrementar accesos a tecnologías digitales; apoya al mejoramiento en la 

cadena de valor; Frena las regulaciones que sofocan la competencia, deliberaciones 

intergubernamentales; búsqueda de consenso y la negociación; control, ejecución y 

seguimiento; cooperación técnica (UNCTAD, 2000).     

     Organización de las Naciones Unidas (ONU) con 193 Estados miembros, fomenta 

la cooperación en resolución de problemas entre países en temas económicos, sociales 

y culturales; también proporciona datos estadísticos sobre el comercio de mercaderías 

(ONU, 2020). 

     Fondo Monetario Internacional (FMI) tiene 183 Estados, dentro de sus objetivos 

está el promocionar la cooperación monetaria internacional; facilita la expansión del 

comercio entre países; promueve el crecimiento económico sustentable y reducir la 

pobreza (Mise, s.f.) 

      Banco Mundial (BM) conformado por 189 Estados, es un organismo de asistencia 

financiera y técnica para los países en desarrollo; su estructura está formada por cinco 

organismos: BIRF, AIF, CFI, OMGI, CIADI; los cuales ofrecen préstamos para 

proyectos de inversión. Ofrecen información estadísticos sobre la economía mundial, 

en su publicación Doing Business otorga indicadores sobre las regulaciones de 

empresas y protección de los derechos a la propiedad (Mundial, s.f.). 

      Organización Mundial de Comercio (OMC) cuenta con más de 160 miembros, que 

es el 98% del comercio mundial se ocupa de las normas que rige entre los países que 

pertenece para garantizar que los intercambios comerciales se realicen de la forma más 

fluida y previsible posible; funciona como foro para la negociación de acuerdos 

comerciales solucionando las diferencias entre ellos; examina las políticas nacionales; 

coopera con las organizaciones internacionales (OMC, s.f.). 
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Organismos nacionales      

     COMEX es el ente encargado de regular los procesos de materia que se exportan, 

así mismo aprueban las políticas comerciales. Gestiona las tarifas arancelarias; regula 

el tránsito de la mercadería; promueve programas de asistencia financiera de la banca 

pública para los productores y volverlos más competitivos en mercados 

internacionales. 

Sistema Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE) tiene la competencia técnica y 

administrativa para la planificación y ejecución de políticas aduaneras del país, facilita 

el comercio exterior, control aduanero, aplicación de buenas prácticas internacionales, 

según COPCI y sus reglamentos. 
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ANÁLISIS ESTRATÉGICO SITUACIONAL 

Análisis PESTA 

     Se realiza un análisis estratégico a nivel macro de los factores externo que influye 

en el desenvolvimiento empresarial para tener información sobre escenarios que pueda 

tener riesgo o también ayuda a encontrar oportunidades en otros sectores. Es una 

herramienta fácil utilizada trabajar en equipo y puede ser concatenada con otras 

estrategias organizacionales.     

Factores políticos 

 

     Se analiza las políticas de un país con respecto a la actividad económica de la 

empresa.  

• Programas de capacitación impulsado por el Ministerio de Producción dirigidos a las 

Mipymes para tecnificar los procesos productivos. 

• Por medio del BanEcuador, financiera pública, se tiene acceso a créditos 

reembolsables para microempresas apoyando los micro emprendimientos en las 

diferentes actividades productivas; las Pymes pueden fortalecer o iniciar la actividad 

productiva. 

•  El país impulsa la transferencia tecnológica por medio del programa “Ser y 

Emprender”, así como los programas de empresas privadas Muyu y Master Game. 

• Los países requieren cumplimiento de estándares internacionales en las importaciones 

de productos, por ejemplo: Ley alimentaria, reglamentos de etiquetado, envasados, 

rotulados; también normativas de calidad.  

• Las Mipymes pueden categorizarse con el Registro Único de MIPYMES – RUM, 

documento que ayuda a acceder a beneficios como ferias, eventos, puntos para exhibir 

los productos, asesorías, imagen corporativa, entre otros que ofrece el Ministerio de 

Producción, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca. 

 

Factores Económicos 

 

     En este caso se analiza los factores macroeconómicos del país en consideración al 

sector estudiado. 
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• En estos tiempos de crisis económica, el gasto público se enfoca con prioridad en el 

sector de la salud por la pandemia Covid 19, este fenómeno hace que disminuya el 

poder adquisitivo en los países afectando al productor y exportador. 

• Los consumidores tienden a priorizar la alimentación para fortalecer su sistema 

inmunológico, adicional, necesitan reactivar la economía local por lo tanto se 

consumirá productos del sector, implica que disminuirán significativamente la 

exportación. 

   

Factores Sociales 

 

     Se analiza la cultura, hábitos y preferencias de los consumidores del país destino. 

• Preferencias del consumidor en adquirir mermeladas de frutos pocos conocidos en los 

países a importar. La UE consumen de la zona subtropical la piña, mango, aguacates 

que son productos con mayor índice de PH aportando a fortalecer el sistema 

inmunológico del ser humano. 

• El cambio climático implica la reducción de producción a nivel global de los productos 

alimenticios. Poniendo en riesgo el interés de los agricultores a explotar este sector. 

• Al ofrecer un producto se olvida la parte afectiva del comprador, en múltiples 

ocasiones se realiza la venta y no hay seguimiento post venta, siendo la etapa más 

importante para mejorar la producción o el servicio y mantener una satisfacción 

garantizada.   

 

Factores tecnológicos e innovación 

 

     Se analiza los avances tecnológicos que puede beneficiar en las diferentes áreas de 

la empresa. 

• El sector exportador de mermeladas se reinventa mecanismos para hacer frente a los 

competidores. Desde la tecnificación de sus procesos productivos, incentivar la cadena 

de valor implementando métodos innovadores en la distribución internacional para 

hacerlo más eficiente. “En el país existe una inversión promedio de I + D por parte del 

sector público, sin embargo, comparado con los países europeos y asiáticos no llega ni 

a los dos tercios en el porcentaje del valor agregado del sector manufacturero y a un 

tercio del PIB” (Cueva, 2019).  
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     Se puede indicar que dentro de las políticas de comercialización que aprueba el 

COMEX2, como medidas de incentivos del exportador existen programas con 

convenio de organizaciones privadas para impulsar el aparato productivo del país; 

dentro de ello se tiene la normalización y certificación internacional de los productos 

a exportar. “Según datos de la Fedexpor, entre enero a noviembre del 2020 se vendió 

$726 millones en productos como conservas de frutas y vegetales, frutas, derivados de 

cacao, palmitos, la cifra es un 18% mayor que el mismo periodo del 2019” (LIDERES, 

2021). Significa que tiene una tendencia en posicionar los productos al exterior es 

positiva en cuanto al consumo de productos primarios y nutricionales sanos con altos 

estándares de calidad.  

    Otros factores como la innovación tecnológica en la cadena de valor, desde la 

tecnificación en las áreas cultivadas, procesos productivos hasta la salida y 

exportación, hace que los productos locales sean más atractivos para los clientes 

importadores extranjeros. Pero todavía no se puede llegar a niveles de proveedores de 

otros países.    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
2 COMEX aprueba las políticas públicas nacionales en materia de política comercial. 
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ANÁLISIS ESTRATÉGICA DE MARKETING 

         

      Se realiza el análisis con el modelo de marketing mix, herramienta muy útil para 

los marketers, en el cual consiste en desarrollar diferentes acciones de sus cuatro 

variables: producto, precio, promoción y plaza; para ingresar su marca en su mercado 

objetivo, asegurando el éxito. 

Producto 

     Los frutos no tradicionales ecuatorianos estrellas son: pitahaya, mango, aguacate, 

uvilla, piña, maracuyá que tienen alto índice de nutrientes, sabores fuertes y dulces, la 

buena presentación en su textura de consistencia gelificada hace atractivo el producto 

en el mercado internacional. Cabe recalcar que en países europeos donde se centra la 

mayor importación de mermeladas a nivel mundial, consumen con frutos de colores 

rojos, por ejemplo: fresas, frambuesas y cerezas; es un indicativo que se debe tomar 

en consideración al realizar un plan de marketing para introducirse a ese mercado. La 

nomenclatura combinada es 200710 “Confitura, jaleas y mermeladas, purés y pastas 

de frutas u otros frutos, obtenidos por cocción, incluso con adición de azúcar u otro 

edulcorante”(PROECUADOR, Estudio de mercado de mermeladas de frutas en Chile, 

2018).  

     Para el estudio se escoge la comercialización de mermelada pitahaya, por ser un 

fruto exótico, dulce aroma y con alto nivel nutricional (fibra, fósforo, calcio, potasio, 

vitamina C), antioxidante; cuyo nombre común es Dragon Fruit, de color rojo y 

amarillo. El mayor porcentaje de cultivo se lo realiza en lugares subtropicales y 

Amazonía. La pulpa de esta fruta es espumosa, con pequeñas pepas que se pueden 

comer, la cascara tiene coloración blanca con amarillo o blanca con rojo. 
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Tabla 1: Composición Nutricional de 100g de pulpa de dos especies de pitahaya 

 

Fuente: http://www.scielo.org.pe/scielo.php?pid=S2077-99172020000300439&script=sci_arttext#B2 

     Esta fruta tiene propiedades antioxidantes, ayuda a prevenir cáncer e infartos, las 

personas que más consumen este producto son los obesos y diabéticos. Sirve como 

laxante para evitar el estreñimiento, por lo tanto, puede ser consumido en todas las 

etapas de vida. Otro componente importante es la Stevia, endulzante natural que 

reemplaza el azúcar. “Los extractos de glucósidos de Steviol, que tienen hasta 300 

veces el dulzor del azúcar, han llamado la atención a consumidores que demandan 

cada vez más edulcorantes bajos en carbohidratos” (Castañeda, 2019). Se ofrece un 

producto natural sin conservantes químicos ni colorantes.  

     Según la norma INEN 025 los empaques deben estar rotulados, en caja de cartón, 

madera o plástico para proteger los productos de contaminación garantizando la 

calidad. El etiquetado ecológico de la UE es opcional, ayuda a identificar los productos 

que han reducido su impacto ambiental, el logo de orgánico se lo incluye cuando el 

95% de sus ingredientes son producido de forma ecológica.   

Demanda 

     En la parte occidental del mundo, al inicio del día se tiene la costumbre de tomar 

un “Desayuno Continental” que usualmente está compuesto por pan tostado con 

mermelada y mantequilla, frutas, jugo y café. En otros lados, se consume cereales, 

huevos, embutidos, café, depende de las costumbres de cada país. Se debe enfocar la 

estrategia de marketing en nichos europeos en especial Francia que importa 200 US$ 

millones, tiene el 30% del consumo total y Alemania 251, Reino Unido y Paises Bajos; 

por ser los que más concentran el consumo de estos productos, “Casi el 40% de 

conservas que exporta el país tiene destino a la UE debido al acuerdo comercial del 
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86% de las subpartidas están liberadas de aranceles” (Costa, 2017). Por otra parte, se 

tiene a nivel regional Chile, el cual importa desde Ecuador 12.40% del total de 

mermeladas en el 2017, teniendo un buen referente de las preferencias. Los 

consumidores potenciales son los niños, personas que deseen tener un mejor estilo de 

vida y adultas mayores que necesitan fortalecer su sistema inmunológico y 

crecimiento; así como la industria pastelera y gourmet.  

Ilustración 7 Intercambio comercial de procesos de hortalizas y frutas 2016 

 

Ilustración 8: Tendencia de Consumo Europeo 

 

Fuente: Ministerio de producción 2020 
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      El mercado alemán es atractivo para introducir este tipo de productos, por ser 

consumidores de mermeladas altamente nutritiva. Alemania está considerado como el 

mayor mercado europeo de productos orgánicos, según Direcon Chile, indica que en 

el 2014 dicho mercado aumentó un 4.8% de participación en este sector. El target es 

dirigido a personas de 17 a 85 años, hombre y mujeres, con un estilo de vida activo, 

cuidadoso de su salud y manejar una buena alimentación. Así como, enfermos 

diabéticos e hipertensos ayudando a bajar el nivel de glucosa con un producto 

endulzado a base de Stevia.  

  

Precio 

     En los países existe producción de mermeladas de frutos tradicionales, pero 

también se tienen nichos que se pueda explotar introduciendo productos de calidad y 

exóticos como los ecuatorianos. Muchas veces el consumidor se fija en el precio para 

efectuar la compra, por lo tanto, al introducir en un mercado debe ser competitivo en 

este factor según el canal de distribución interno. Lamentablemente los aranceles de 

cada país ponen el precio en una posición competitiva. “Por ejemplo, EEUU y Brasil 

tienen ad valorem del 24.0%, México 20.4% con precio de 4.20€ por 100Kg” 

(Prochile, 2017). 

   Tabla 2: Precio de mermeladas en Alemania 

 

PRECIOS DE MERMELADAS 

Marcas CONTENIDO PRECIOS € 

Hero 350grs 2.15 

Alnatura 200 grs 2.25 

Simmler 450 grs 2.99 

Schwartau 340 grs 2.50 
   Elaborado: Autoría 

     El mercado alemán es sensible al precio, los productos deben tener un factor 

diferenciador en cuanto a los ingredientes como su imagen, para obtenerlo a mayor 

valor que otro de la región. Según la referencia de las marcas que contienen similares 

características, el precio promedio es de 2.48€, con el cual se puede vender al 

consumidor final.  
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Promoción  

     Se utiliza las redes sociales para la publicidad entre ellos Facebook, Instagram, 

Twitter, blogs; donde pueda presentar los productos, proporcionar información 

personalizada sobre las preferencias del consumidor de cada país, método de cultivo, 

certificaciones de calidad. En Europa se maneja una gran plataforma de distribución 

de alimentos llamado Mercamadrid, es una especie de Centro de acopio donde se 

comercializa toda clase de productos y servicios provenientes de diferentes países, allí 

se encuentra información de las presentaciones, precios mínimos y máximos.  

     Las ferias presenciales son importantes porque se ofrece canastas de productos y 

virtuales dando conferencias nutricionales para dar a conocer las presentaciones de 

mermeladas. La presentación al momento de exportar al destino europeo se lo 

considera en vidrio en una capacidad que oscila entre 300 a 400 grs; frutas orgánicas 

de diferentes sabores y colores especialmente rojos y amarillos; en trocitos sin semillas 

o jaleas.   

Ilustración 9: Distribución de productos orgánicos en Alemania 

 

Fuente: http://www.exportapymes.com/documentos/productos/RA1151_alemania_mermeladas_jaleas.pdf 

     Los lugares más concurridos por los consumidores alemanes son los 

supermercados, mercados semanales y tiendas de productos biológicos. “el 35.2% se 

venden en supermercados, solo un 1.1% vía online” (Dirección de Inteligencia 

Comercial, 2018). La mejor opción del canal de comercialización es a clientes directos 

contactados desde Ecuador para que cumpla su cadena de distribución interna, así 

como, por medio de redes sociales al consumidor final.  

     Existen páginas web de B2B como la plataformas internacionales Btotree, 

Europages, donde se pueden exhibir productos de todo el mundo, ayuda a concretar 

negociaciones en línea con clientes directos. Otra alternativa son las ferias 
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internacionales más reconocida es Biofach (Nuremberg), Anuga; entre los mayores 

importadores se tiene Lehmann Natur GmbH y Biotropic para estos tipos de productos 

(Procolombia, 2015). 

Investigación 

 La calidad de los productos no es suficiente en el sector exportador sino las 

estrategias que tiene un país para internacionalizarse. La estandarización de los 

etiquetados e innovación en sus procesos para hacerlos más orgánico, bajo en azúcar, 

sin gluten, sin alérgenos y gourmet hace que se incentive la exportación. La 

investigación es indispensable para ofrecer productos de alta calidad, a pesar de tener 

costos más elevados que los competidores se debe tomar otras alternativas que 

provoquen la venta de mermeladas.   

     La pitahaya tiene cultivo estacional, la mayor disponibilidad del producto están en 

los meses de abril, junio, julio, agosto, septiembre, octubre y noviembre; la temporada 

baja se cosecha, pero en menos proporción. Los agricultores consideran una plantación 

tipo cactus porque son de tierras secas y poca agua.  

     Se considera los siguientes puntos al ingresar un producto a la UE: Alemania tiene 

un IVA del 7% y 19% para productos alimenticios, moneda EURO; las partidas 

arancelarias son del Sistema Armonizado.  

 

Certificaciones de calidad 

     Para asegurar el cumplimiento de las normativas internacionales, los productos que 

se exportan deben tener certificaciones como las emitidas por el Codex Alimentarius, 

normas internacionales de alimentos, en el caso de conservas de frutos es la 

certificación CCPFV, el cual indica los aditivos, higiene, uso de plaguicidas, de un 

producto; otros esquemas son IFS, BRC, FSSC22000, ISO22000. 

     Los países que se integran por OMC, BM, FAO deben estandarizar las normativas 

internacionales para mitigar las barreras arancelarias entre sus miembros, garantizando 

la equidad en el comercio de alimentos. “Un requisito de calidad adicional es el nivel 

Brix (contenido de azúcar de una solución acuosa), que se alto, color estable, envasado 
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aséptico y general sin azúcar agregada” (España, 2017). Se obliga otorgar información 

nutricional en el etiquetado de envases. 

“Los ciudadanos europeos gozan de normativas alimentarias y medioambientales que 

figuran entre las más estrictas del mundo” (Producción, 2020). Alemania tiene sus 

certificaciones para productos orgánicos, entre ellos se tiene Bioland, Naturland, 

Okosiegel, Biopark. También incluye los estandarizados como HACCP, IFS, Global 

cap, Comercio justo; basados en la seguridad alimentaria, calidad y procesamiento de 

los mismos. Otro exclusivo de este país es QS (Qualität und Sicherheit) que sirve para 

garantizar la producción, el marketing y proceso, e ISO. 
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ADAPTACIÓN DE LOS PRODUCTOS A UN ESCENARIO EXTRANJERO 

 

Fuerzas competitivas 

     Los países de la Unión Europea se encuentran importando productos procesados 

con certificaciones que exigen calidad para el consumo diario, Ecuador tiene la ventaja 

competitiva que se impulsa la exportación de frutos frescos, exóticos, nutricional, 

deliciosos bajo de azúcar y gourmet al gusto del consumidor. Pero existe factores 

negativos que hace disminuir la participación internacional como son los costos 

elevados de exportación, tecnificación muy básica, falta variedad en presentación y la 

poca apertura del marketing digital para la venta. También se encuentran los 

proveedores locales del mismo producto u otros como chocolates, confiterías, miel o 

mantequilla de maní que son consumidos en los desayunos.     

Fuerzas económicas 

     El mercado europeo ha tenido un incremento sostenido en importaciones de las 

mermeladas de frutos no tradicionales durante los últimos 5 años del 7% en el 2017. 

Se espera que siga la tendencia por la creciente demanda en los complementos de 

nutrientes para bebés, niños y fines dietéticos. La participación sería por frutos 

tropicales que se producen en las zonas céntricas y sur de América. Para los países de 

la UE, EEUU y algunos de la región de Suramérica existen acuerdos comerciales como 

TLC que ayudan a minimizar las barreras arancelarias evitando limitar la 

comercialización de mermeladas de frutos no tradicionales entre sus miembros. En el 

caso de Alemania para estos productos tiene 0% AD Valorem. 

Fuerzas Sociales 

     Las exportadoras deben desarrollar la marca de sus productos, utilizar un marketing 

direccionado al ingreso del nicho establecido. Ecuador debe programar distribución de 

mermeladas con sabores y colores exóticos tropicales a los sectores europeos y 

asiáticos para generar tendencia folclórica en la preferencia del consumidor.   

 Tecnológicas 

     La innovación va de la mano con la tecnología, los procesos deben ser más 

tecnificados y automatizados para disminuir costos en la cadena de valor desde la 
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sección de empaque hasta digitalizar los servicios a clientes; incluir los sistemas 

gerenciales en las exportadoras con la finalidad de que las comunicaciones sean más 

fluidas y aprovechar al máximo la conexión.  

Estructura de distribución 

      La estrategia de distribución del exportador ecuatoriano es por medio de clientes 

directos (importadores) captados en ferias gastronómicas internacionales y por redes 

sociales; a su vez estos los distribuyen a nivel local con el 50% a los supermercados, 

20% a pastelerías, 15% a panaderías y heladerías, 10% a hoteles y 5% tiendas locales. 

Entre ellos se tienen los distribuidores, comercializadores e intermediarios. “Los 

principales supermercados en Chile son: Wal-Mart, Cencosud, SMU Group, Tottus 

que se concentran en las grandes ciudades con expansión a otras zonas” 

(PROECUADOR, Estudio de mercado de mermeladas de frutas en Chile, 2018).  

     La logística de transportación se debe realizar con todos los parámetros de 

seguridad cuidando el buen estado del producto hasta el punto de llegada y en tiempo 

justo para que las distribuidoras no queden desabastecidas. El mayor distribuidor en 

Alemania de los productos ecuatorianos es la empresa Food City, dando una 

alternativa de participación en ese país. 
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METODOLOGÍA DE INVESTIGACIÓN 

 

     La metodología es explicativa descriptiva, se analiza las estrategias del plan de 

marketing de exportación que tiene el Ecuador considerando las preferencias de los 

consumidores en la PEA y Pymes exportadores de mermeladas de frutos no 

tradicionales en los últimos 3 años y su innovación con la finalidad de captar nichos 

de mercado internacional. El método a utilizar es inductivo – deductivo donde se 

identifica las falencias que existe en los actores estratégicos que regularizan la 

exportación, así como la poca tecnificación de los productores locales para dar 

conclusiones generales de los hechos en función a las expectativas del comprador 

externo.  

 

Técnica de Recolección de Datos 

     Se lo hace por medio de entrevistas programadas a Mipymes exportadores como 

fuente de información primaria para conocer la estrategia de marketing que utilizan 

para exportar los productos y detectar falencias en el proceso; también por 

investigación secundaria en los datos estadístico de Comercio Exterior por medio de 

la partida arancelaria del Ecuador, tanto de exportación como el consumo de los 

productos en el mercado extranjero; Comex, Direcom-Prochile, Procolombia.   
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Ilustración 10: Resultados de entrevistas a exportadores del sector 

 

Elaborado por: Alex Lozano 

 

 

PREGUNTAS  ENTREVISTAS /  EMPRESAS
INDUSTRIA CONSERVERA 

GUAYAS
ASOPRUV ASOC. NUEVA AURORA

Estimado (a) ¿me podría indicar los productos que

exporta la empresa?

Mermeladas de:Frutilla, 

mora y piña

Mermeladas y pulpa de uvilla, 

fresa, mora, tomate de árbol.

Mermelada de piña, mango, papaya y 

naranja.

¿Cuál cree usted que serían las oportunidades en el

comercio internacional con la presentación de un

producto innovador?

Productos con certificación 

internacional.

Se enfoca en dar a conocer la 

marca 

Mejorar los procesos y perfeccionar en 

el etiquetado

¿Qué debilidades existe en las alianzas estratégicas

con los organismos públicos para la exportación de

mermeladas de frutos no tradicionales a la Unión

Europea?

Burocracia en tramitología 

con el gobierno, falta de 

capacitación, falta de 

financiamiento, corrupción.

Las entidades públicas otorgan 

poca información del mercado 

extranjero, no existe estrategia 

de marketing para este sector.

A pesar del apoyo en presentación de la 

marca en ferias, se considera que falta el 

asesoramiento necesario para 

incrementar la participación en otros 

mercados extranjeros.

¿Cree usted que las certificaciones internacionales

incrementen su participación en el mercado

internacional?

Si, abren puertas de 

nuestras marcas en el 

mercado internacional.

Los consumidores extranjeros 

son muy exigentes en la 

compra de un producto, debe 

tener especifiaciones en el 

etiquetado de las 

características del producto.

Las certificaciones son muy importante 

para mantenerse en mercados 

internacionales, porque proyectan 

productos de calidad.

¿El gremio de ustedes, han realizado propuestas

innovadoras al gobierno de turno para ser

canalizados a corto plazo?

Usualmente se maneja con 

fondos propios o convenios 

con ONG's aliados.

Ultimamente no se ha 

realizado propuestas al 

gobierno de turno.

En los últimos dos años, no se ha tenido 

la oportunidad ni se sabía que se podía 

canalizar las exportaciones por ese 

medio.

¿Cree usted que el sector productivo ecuatoriano es

competitivo con el resto de proveedores

internacionales?

No, Costo de producción 

local es elevado, 

inestabilidad política, falta 

de conocimientos en 

procesos.

Los costos de producción 

siguen siendo elevado con 

respecto a los proveedores del 

exterior.

Todavía falta mucho en tecnificación de 

la producción, también convenios 

internacionales para disminuir aranceles 

y ser más competitivos.

¿Cree usted que los exportadores tienen el

conocimiento necesario para visualizar un mercado

potencial?

Hay mucho 

desconocimiento en la 

parte tributaria, falta 

tecnificación el procesos, el 

gobierno no reactiva el 

aparato productivo.

No se ha hecho mucho al 

respecto, se investiga las 

preferencias de los clientes 

actuales para proyectar futuras 

ventas.

Hay falencias en el aprendizaje del área 

a trabajar, muchos tienen conocimientos 

empíricos pero no hay tencificación. Así 

mismo, se aprovecha los pocos eventos 

que ofrece el Estado para actualizar 

datos de los clientes externos.

¿Qué otorga su empresa al cliente a parte del

producto para que se sienta satisfecho?

Confianza, responsabilidad 

y buenas relaciones con el 

cliente.

Potencian el producto estrella 

"Uvilla", con novedosas 

presentaciones y promociones 

para hacerlo más atractivo.

Luego de la venta, se realiza el 

seguimiento respectivo para saber si el 

producto llegó en perfecto estado y 

tener un acercamiento personalizado a 

los clientes.

¿Qué estrategia de marketing considera usted que es 

más efectivo para llegar al cliente importador?

Presentar producto 

innovador, mercadería en 

optimas condiciones, dar a 

conocer la marca por redes 

sociales, presencia en 

ferias internacionales.

Tener la capacidad instalada, 

innovar en la presentación de 

los productos, comercializar en 

redes sociales, diseñar 

plataformas virtuales para 

realizar pedidos más 

eficientes.

Optimizar la panta de producción, dar a 

conocer los cultivos, personalizar las 

compras de los clientes.

¿Considera que sus productos tienen buena

aceptación en los mercados europeos?

Dentro de los programas 

nutricionales consideran la 

mermelada como alimento 

complementario.

Recién se está expotanto 

productos a Alemania, donde 

la población es exquisita en 

preferencias y gustos, por lo 

que se considera que existe 

aceptación.  

Nuestra carta de presentación son los 

etiquetados y el contenido de calidad 

100% natural, es un valor agregado 

significativo para nuestros clientes 

europeos.
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    Las tres entrevistas tienen en común que producen y exportan mermeladas de frutos 

no tradicionales, quedando en evidencia que no solo el petróleo mueve la economía en 

los países, sino a falta de éste existen otras alternativas de reactivación productiva. Los 

Mipymes son los promotores principales de elaborar frutos dando valor agregado a los 

gustos de los consumidores. 

     Ecuador por estar situado en una zona tropical tiene una biodiversidad única a nivel 

mundial, lo que hace tener productos exquisitos y de calidad desde el cultivo sin 

esfuerzos de químicos para su crecimiento. Los exportadores están explotando este 

sector de frutos no tradicionales para tener una mayor participación internacional a un 

target que guste de la buena alimentación. La mayoría de los pedidos van dirigidos a 

mercados europeos, donde la cultura de esa población valora las mermeladas naturales 

y orgánica.  

      Los productores ecuatorianos empezaron a realizar la producción de estos frutos 

en la década anterior para exportar, muy poco son los empresarios que tienen un buen 

margen de participación en el exterior. Las certificaciones internacionales en los 

productos y las marcas son muy necesarias para poder tener competitividad con 

respecto a proveedores de otros países. 

     Una de las debilidades en los entes públicos son el poco incentivo de financiamiento 

que existe para el sector agroindustrial local, falencia en los asesoramientos de 

exportación y la poca información que se tiene de los mercados internacionales en la 

base de datos de estas instituciones. Así como, los trámites burocráticos que todavía 

se mantiene con los funcionarios de las entidades que atienden esta área, por ejemplo, 

el trámite aduanero de exportación lleva días e incluso se hacen seguimiento de 

logística hasta la llegada al punto destino.    

      Según los acuerdos bilaterales del comercio exterior, los Incoterm indica que las 

exportaciones de estos productos se lo realizan en términos de “Free On Board (FOB)”, 

significa que el trámite del exportador debería ser hasta que los pedidos sean puestos 

en el puerto de embarque, a pesar de aquello, se realiza el asesoramiento necesario 

para que el cliente esté satisfecho no solo del producto sino de la atención 

personalizada que otorga el vendedor, el sistema de pago se realiza con carta de crédito 

para disminuir la moratoria por la transacción.  
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ESTRATEGIAS DE MARKETING DE EXPORTACIÓN MERCADO 

ALEMANIA 

 

     El mercado alemán es exigente en gustos y mantienen la filosofía de tener una 

buena alimentación, las preferencias del consumidor se enfocan en productos 

nutritivos, sin gluten, y buena presentación en la mesa familiar; prefieren consumir la 

producción interna, por lo tanto, el exportador debe considerar realizar las mejores 

estrategias de comercialización en ese sector. 

     Las mermeladas de pitahaya tienen presentaciones innovadoras en cuanto a 

contenido, se ofrece productos orgánicos endulzado con Stevia, envases de vidrios y 

con un etiquetado que contiene la leyenda de los ingredientes, grado de nutrición, logo 

Bio si es el caso, y certificación necesaria para reflejar más seguridad de calidad al 

consumidor.     Manejar el concepto de Comercio Justo en los productos de frutos no 

tradicionales al momento de exportar, este sello abre las puertas en el mercado de 

Alemania, la pionera es Fairtrade. Los productores son auditados por la auditora 

FLOCERT que cumplan las normas para las certificaciones ISO 65 (Patricia, 2019).  

     El canal de distribución se lo realiza principalmente en las cadenas de 

supermercado, entre ellos Grupo Metro, Edeka, AVA, los exportadores deben realizar 

la negociación con distribuidores o importadores para que ellos abastezcan el mercado 

interno. Caso contrario se inflaría el costo de distribución.  

      Los exportadores deben manejar los sistemas gerenciales para realizar pedidos, 

producción y entrega justo a tiempo; los alemanes son puntuales y consideran mucho 

la responsabilidad para tener unas buenas relaciones y ser clientes confiables. Si se 

maneja una adecuada cadena de valor pueden tener negociaciones a largo plazo. 

     En cuanto al marketing, los exportadores pueden realizar sus promociones por 

plataformas B2B y B2C, los cuales ofrecen espacios y asesoramiento para introducir 

el producto en cualquier mercado a nivel mundial, redes sociales para dar a conocer 

los procesos y formas de comercializar. Otra canal de comercialización es con 

programas especializadas por medio de ferias internacionales alimenticias, este 

sistema es mucho más eficiente a la hora de dar a conocer un producto. Se hace una 

presentación directa cara a cara manejando la publicidad por brochure, degustación, 

conferencias, entre otros. 
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  Conclusión y Recomendación  

 

      Las exportaciones de mermelada de frutos no tradicionales están en auge a nivel 

mundial, los países toman otras alternativas de reactivación económica y no solo se 

esperanzan en el precio del petróleo. Eso conlleva al cambio de la matriz productiva 

local, significa que los gobiernos de turnos deben enfocarse en mejorar la producción 

por medio de financiamiento, asesorías técnicas y acompañamiento al sector 

agroindustrial y exportador, para que la cadena de abastecimiento internacional sea 

más dinámica. 

     En esta época de pandemia es importante mejorar la calidad de vida de la población, 

mucho se habla de tener un sistema inmunológico elevado, por lo tanto, dentro de los 

alimentos nutricionales se encuentran las mermeladas que contienen 70% frutas y 30% 

azúcar o sin aditivos para el desayuno de los niños, adultos activos y personas de la 

tercera edad que necesitan los nutritivos que ofrece las frutas tropicales.  

        La partida arancelaria de mermeladas, confitería, jalea de frutos no tradicionales 

se está expandiendo en pequeños nichos, en especial Europa, Estados Unidos, China 

y el resto en menos porcentajes. Por lo tanto, es importante poner atención a las 

estrategias para su exportación según las preferencias del consumidor de cada país. 

Éstas deben estar enfocadas en tres factores internos: Mejorar la cadena de valor 

empresarial; presentar productos innovadores con sabores exquisitos, buena textura y 

colores vivos que resalten la proveniencia de un lugar único en biodiversidad que es 

Ecuador; manejar un buen marketing digital para dar a conocer la marca a nivel 

internacional. 
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Anexos 

 

Anexo 1: Presentaciones de mermeladas para exportación 
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Anexo 2: Certificaciones Internacionales 
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   Fuente: Revista Líderes 2021 
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Anexo 3: Entrevistas 

Entrevista 1 

Ing. Mario Mata Gerente General de la Industria Conservera Guayas S.A. 

     Estimado (a) ¿me podría indicar los productos que exporta la empresa? 

     La empresa se dedica a la fabricación de conservas de frutas y vegetales, las 

operaciones vienen funcionando desde el año 1934, hace 15 años aproximadamente se 

empezó a exportar presentación de Dulces de Pechiche e Higo a España; ahora, se 

amplió la exportación de mermeladas de frutas entre ellos la frutilla, mora y piña.  

     ¿Cuál cree usted que serían las oportunidades en el comercio internacional con la 

presentación de un producto innovador? 

     Muy buenas, nuestra marca tiene certificaciones internacionales como el Sistema 

de Gestión Medioambiental ISO 14001 otorgado por los EE.UU especialmente porque 

los envases son reutilizados, demostrando con ello que en el Ecuador existen productos 

de calidad. La UE también tienen su eje de producción con certificación ISO 90001, 

el cual indica que los productos importados son tecnificados. Cada año se incluye en 

el presupuesto anual el rubro de Investigación y Desarrollo para estar a la vanguardia 

de las expectativas del cliente.  

     ¿Qué debilidades existe en las alianzas estratégicas con los organismos públicos 

para la exportación de mermeladas de frutos no tradicionales a la Unión Europea? 

      Las empresas públicas tienen la mirada en la comercialización del petróleo y los 

tres productos que mueven el PIB a su favor. Además, existen trabas con los 

financiamientos, mucha burocracia a la entrega de documentación, las capacitaciones 

al personal de planta para las buenas prácticas manufacturera son básicas; y lo más 

importante todo se mueve con corrupción. 

     ¿Cree usted que las certificaciones internacionales incrementen su participación en 

el mercado internacional? 

     Las certificaciones son importantes porque hacen más competitivos los productos 

y otorgan confianza al cliente exterior de la buena adquisición local. Además, es uno 

de los factores para que se abran las puertas de nuestras marcas a nivel internacional.  
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¿El gremio de ustedes, han realizado propuestas innovadoras al gobierno de turno para 

ser canalizados a corto plazo? 

      En el caso de la empresa Conservera Guayas, siempre se ha manejado con recursos 

propios. La tecnificación ha sido iniciativa de los hermanos Serra para tener una buena 

participación local y seguir introduciendo los productos a otros países.  

     ¿Cree usted que el sector productivo ecuatoriano es competitivo con el resto de 

proveedores internacionales? 

      No, porque los costos de producción son elevados con respecto a otros países 

donde no exigen los cumplimientos de normativas ni certificaciones alimentarias. 

Adicional, se tienen otros factores como es la inestabilidad política, un riesgo país alto, 

falta conocimiento en nuestros empleados en cuanto a las buenas prácticas 

manufacturera, la manipulación de alimentos, higiene alimentaria y otros obstáculos 

para negociar en este entorno.  

     ¿Cree usted que los exportadores tienen el conocimiento necesario para visualizar 

un mercado potencial? 

     No lo creo, falta mucha tecnificación en la producción agrícola, el desconocimiento 

de ofrecer productos por nuestra gente, la poca cultura tributaria, y el desinterés del 

gobierno para reactivar el aparato productivo hace que los emprendedores y Mipymes 

este atascados muy por debajo de los exportadores de la región. Si se continua con ese 

parámetro no se podrá avanzar mucho en un mercado extranjero.  

     ¿Qué otorga su empresa al cliente a parte del producto para que se sienta satisfecho? 

     Se otorga la confianza, responsabilidad y buenas relaciones con los clientes. Saber 

que no solo es un comprador sino un aliado para el crecimiento de la empresa. Como 

existe el dicho: El cliente siempre tiene la razón.  

     ¿Qué estrategia de marketing considera usted que es más efectivo para llegar al 

cliente importador? 

      Presentar productos innovadores, considerar la responsabilidad al realizar la 

entrega, optimizar la cadena de valor para que la mercadería llegue en perfectas 

condiciones, posicionar su marca en los mercados extranjeros por medio de las redes 



41 
 

sociales y páginas web, así como presencia en las ferias realizadas en diferentes partes 

del mundo. 

     ¿Considera que sus productos tienen buena aceptación en los mercados europeos? 

     Si, la aceptación es buena porque tanto los niños como adultos manejan programas 

nutricionales que incluyen las mermeladas, jaleas y pulpas en sus comidas diarias. 

 

Entrevista 2 

Entrevistado: Paul Balseca, Presidente de “Asociación de Productores Agropecuarios 

Pataín (Asopruv)”. 

     Estimado (a) ¿me podría indicar los productos que exporta la empresa? 

     La asociación tiene una planta de producción ubicada en Pataín provincia de 

Cotopaxi. Se exportan las siguientes presentaciones: mermeladas o en pulpa de frutas, 

entre ellos están uvilla, fresa, mora, tomate de árbol; la uvilla también llamada 

“goldenberrie” es el producto estrella en la exportación. 

     ¿Cuál cree usted que serían las oportunidades en el comercio internacional con la 

presentación de un producto innovador? 

     No solo la presentación de un producto sino dar a conocer la marca, de donde 

proviene, para tener oportunidad de crecimiento en la exportación hacia otros países. 

La asociación está encaminada a no perder las oportunidades de negociación que se 

realizan en el país para dar a conocernos, es allí donde hacemos contactos y tenemos 

clientes potenciales. 

     ¿Qué debilidades existe en las alianzas estratégicas con los organismos públicos 

para la exportación de mermeladas de frutos no tradicionales a la Unión Europea? 

     A pesar que se tiene convenios comerciales entre ambas partes, falta el apoyo 

gubernamental para facilitar los procesos de exportación. Se tiene a la mano poca 

información del mercado extranjero, no hay una investigación constante de las 

empresas estatales sobre los temas del comercio internacional. Lamentablemente, este 

sector productivo es mínimo para que tomen en cuenta.  



42 
 

     ¿Cree usted que las certificaciones internacionales incrementen su participación en 

el mercado internacional? 

     Se tiene la certificación de Buenas prácticas manufacturera, gracias al apoyo del 

gobierno sectorial se pudo lograr; así como las constantes mejorías que se hacen a las 

instalaciones. Tecnificación de la producción local en la comunidad Pataín, ha hecho 

que los productos mejoren su calidad como la logística de transportación hacia la 

planta. 

¿El gremio de ustedes, han realizado propuestas innovadoras al gobierno de turno para 

ser canalizados a corto plazo? 

     En el 2010, el Ministerio de Agricultura, Ganadería, Pesca y Acuacultura con la 

ayuda del gobierno Japonés se propuso el proyecto “Competitividad Agropecuaria 

Rural Sostenible (Caders)”, nos proporcionó un crédito no reembolsable de 

$105.000,00 para la construcción de una planta de producción, desde esa época se 

opera el valor agregado. Fue un motor para cristalizar los sueños. Ahora, hemos tratado 

de obtener otro, pero sin éxito.   

     ¿Cree usted que el sector productivo ecuatoriano es competitivo con el resto de 

proveedores internacionales? 

     No, al menos los pequeños productores y exportadores; como se indicó falta mucho 

en la tecnificación de la producción, todavía se maneja la manufactura para elaborar 

las mermeladas y pulpas. Los costos de operación no son competitivos con otros 

gremios internacionales. Por ejemplo, en Costa Rica existen asociaciones que tienen 

automatizado los procesos, los acuerdos comerciales se diferencian en 2 puntos 

porcentuales que nuestro país, así no existe una equidad al competir. 

     ¿Cree usted que los exportadores tienen el conocimiento necesario para visualizar 

un mercado potencial? 

     Al menos nuestro sector no hay conocimiento de exportación ni los colaboradores 

se empoderan de sus trabajos, a pesar de aquello, de forma individual se busca la 

manera de saber algo del mercado potencial; en nuestro caso, se investiga a los pocos 

clientes de la asociación con la finalidad de personalizar los pedidos para que quede 

satisfecho el comprador final. Ecuador debería tener una plataforma sobre los 

diferentes mercados con los que el país tenga vínculo de negociación.  
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     ¿Qué otorga su empresa al cliente a parte del producto para que se sienta satisfecho? 

     Se otorga incentivos en promociones para ser más atractiva la compra, hay mucha 

competencia con bajo costo; tenemos la ventaja que el producto Uvilla no se lo 

comercializa en otros países; y es delicioso al paladar del comprador. 

     ¿Qué estrategia de marketing considera usted que es más efectivo para llegar al 

cliente importador? 

     Se tiene una capacidad instalada de 5 toneladas de frutas al mes, la presentación de 

las pulpas se los realiza en fundas resistentes, las mermeladas en envases de vidrios de 

500grs., en cuestión de comercialización se usa las ferias, convenciones y redes 

sociales para promocionar los productos. En la actualidad se está diseñando una 

plataforma virtual para realizar pedidos y ampliar el mercado a otros países. 

     ¿Considera que sus productos tienen buena aceptación en los mercados europeos? 

     Recién estamos introduciendo el producto en Alemania, un mercado que tiene buen 

paladar y son exquisitos en la alimentación. Considero que están siendo acogidos en 

buena proporción, por ahora, se maneja una participación aceptable en ese nicho.  

 

Entrevista 3 

Entrevistada: Sra. Nelly Cevallos, emprendedora “Asociación Nueva Aurora de Santo 

Domingo”. 

     Estimado (a) ¿me podría indicar los productos que exporta la empresa? 

     Nueva Aurora es una microempresa creada por emprendedores en la provincia de 

Santo Domingo, lleva 18 años en funcionamiento cuyo destino de exportación son 

principalmente Bélgica y España y países bajos. Entre los productos exportados 

tenemos la mermelada de piña, mango, papaya y naranja.  

     ¿Cuál cree usted que serían las oportunidades en el comercio internacional con la 

presentación de un producto innovador? 

     Nuestros productos no llevan preservantes, están hechos 70% frutas y 30% azúcar. 

Pero si se hace una inversión significativa en mejorar los procesos y hacer otras 
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presentaciones como mejorar el etiquetado podemos tener mayor oportunidad de 

crecimiento.  

     ¿Qué debilidades existe en las alianzas estratégicas con los organismos públicos 

para la exportación de mermeladas de frutos no tradicionales a la Unión Europea? 

     Para iniciar el emprendimiento tuvimos el apoyo de una ONG, la “Fundación 

Maquita Cushunchic Comercializando como Hermanos (MCCH)”, con capacitaciones 

de comercialización y elaboración de las mermeladas. Luego nos asistieron para las 

ventas locales, como se vió buena aceptación ayudaron a introducir el producto a nivel 

internacional en el sector europeo.  

     ¿Cree usted que las certificaciones internacionales incrementen su participación en 

el mercado internacional? 

     Claro, es muy importante obtener certificaciones de calidad para que sea más 

atractivo nuestros productos, lamentablemente existen barreras burocráticas que se 

debe realizar y en estos momentos el Estado tiene otras prioridades como la salud. 

¿El gremio de ustedes, han realizado propuestas innovadoras al gobierno de turno para 

ser canalizados a corto plazo? 

     En los dos últimos años no hemos realizado trámites ni propuestas al gobierno, se 

trabaja con los pocos clientes existentes. Pero tenemos un proyecto pendiente de 

proponer sobre mejorar la producción adquiriendo nuevas máquinas procesadoras. 

     ¿Cree usted que el sector productivo ecuatoriano es competitivo con el resto de 

proveedores internacionales? 

    No, falta bastante, al menos para los pequeños productores y comercializadores que 

no tenemos tecnología para producir, se hace difícil competir. Hemos revisado 

información de la competencia sobre las técnicas de producción modernas y nos damos 

cuenta de lo atrasado que estamos. 

     ¿Cree usted que los exportadores tienen el conocimiento necesario para visualizar 

un mercado potencial? 

     Tenemos aliados estratégico para exportar los productos, debido al poco 

conocimiento de los mercados que podemos llegar. Sólo cuando existe un evento 
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internacional en el Ecuador se puede aprender y actualizar en las conferencias que 

ofrecen. 

     ¿Qué otorga su empresa al cliente a parte del producto para que se sienta satisfecho? 

     Tenemos el principio del comercio justo entre el interés del productor con el 

consumidor para una buena relación comercial.   

     ¿Qué estrategia de marketing considera usted que es más efectivo para llegar al 

cliente importador? 

     Mejorar la planta de producción para aumentar los pedidos, dar a conocer la 

procedencia de los productos (cultivos) y personalizar las compras a nuestros clientes 

potenciales.  

     ¿Considera que sus productos tienen buena aceptación en los mercados europeos? 

    Los pocos clientes todavía están activos, ellos nos guían para realizar procesos de 

mejoras. Un indicativo que nos incentiva a seguir es que le gustan las presentaciones 

y la calidad del contenido, es 100% natural. Ese es un plus que les gusta a los europeos. 
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