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RESUMEN

La investigacion se enfoco en la comercializacion de la pulpa de guanabana orgéanica
producida por la Asociacion de Produccion Tecnificada Avanzando al Futuro
(APTAF), para lo cual se identificd las aportaciones tedricas en relacion con las areas
temaéticas que se desarrollarén en el presente documento como los estudios pertinentes
que sirvieron como marco referencial para el abordaje del tema propuesto. Se realizd
un estudio de mercado que identifique la demanda potencial y las preferencias del
consumidor en Nueva Loja respecto a la pulpa de guandbana organica. Se evalué la
competencia existente y potencial en el mercado local de pulpa de frutas orgénicas.
También se determind la capacidad productiva de APTAF y la disponibilidad de
recursos necesarios para la produccion sostenible de pulpa de guanabana organica.
Para complementar la propuesta se elaboré un plan financiero que determine la
viabilidad econémica, se disefid canales de distribuciébn méas adecuados para la
comercializacion de la pulpa de guanabana organica en Nueva Loja y se evalud las
estrategias de marketing adecuadas, segun los hallazgos obtenido en la investigacion
de mercado, orientadas aumentar la visibilidad y aceptacion del producto en el
mercado. La metodologia de la investigacién requirid un estudio descriptivo y
exploratorio con un enfoque mixto ya que para la recoleccion de datos se aplicd
encuestas y entrevistas. Los resultados obtenidos demostraron que existe una alta
tendencia de consumo por productos saludables y existe el interés de comprar pulpas
de frutas, para lo cual se identificd varios segmentos de mercado como las juguerias,
restaurantes, bares escolares y supermercados que podrian convertirse en clientes fijos
de APTAF, ademas los entrevistado sostienen que la guanabana organica es un
producto atractivo para los clientes debido a sus propiedades nutricionales, lo cual es
un factor importante para ampliar la capacidad de produccién. Por lo tanto, la
aplicacion de estrategias de fidelizacion, distribucion, promocion y de marketing son
esenciales para posicionar el producto en el mercado. Segun el analisis financiero la
propuesta es factible puesto que el VAN es positivo y el TIR corresponde al 48%
demostrando que se podra cumplir con las obligaciones internas y externas,

asegurando un rentabilidad y competitividad sostenida.

Palabras Claves: Comercializacién, Produccion, Organico, Marketing, Rentabilidad,

Competitividad
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ABSTRACT

The research focused on the commercialization of organic soursop pulp produced by
the Asociacion de Produccion Tecnificada Avanzando al Futuro, for which theoretical
contributions were identified in relation to the thematic areas that will be developed in
this document as relevant studies that served as a framework for addressing the
proposed topic. A market study was conducted to identify the potential demand and
consumer preferences in Nueva Loja with respect to organic soursop pulp. EXisting
and potential competition in the local organic fruit pulp market was evaluated.
APTAF's production capacity and the availability of resources necessary for the
sustainable production of organic soursop pulp were also determined. To complement
the proposal, a financial plan was developed to determine economic viability, the most
appropriate distribution channels were designed for the commercialization of organic
soursop pulp in Nueva Loja, and appropriate marketing strategies were evaluated,
based on the findings of the market research, aimed at increasing the visibility and
acceptance of the product in the market. The research methodology required a
descriptive and exploratory study with a mixed approach since surveys and interviews
were used for data collection. The results obtained showed that there is a high
consumption trend for healthy products and there is interest in buying fruit pulp, for
which several market segments were identified such as toy stores, restaurants, school
bars and supermarkets that could become regular customers of APTAF, in addition to
the interviewees argue that organic soursop is an attractive product for customers
because of its nutritional properties, which is an important factor to expand production
capacity. Therefore, the implementation of loyalty, distribution, promotion and
marketing strategies are essential to position the product in the market. According to
the financial analysis, the proposal is feasible since the NPV is positive and the IRR
corresponds to 48%, demonstrating that it will be possible to meet internal and external

obligations, ensuring sustained profitability and competitiveness.

Key words: Commercialization, Production, Organic, Marketing, Profitability,

Competitiveness.
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INTRODUCCION

Antecedentes

De acuerdo con la revision literaria se conocio conduccion de acuerdo con
datos proporcionados por la Federacion Internacional de Movimientos de Agricultura
Orgénica (IFOAM) qué nivel global el valor del mercado de alimentos y bebidas
orgénica ha registrado niveles historicos, siendo esto una tendencia que tanto
productores como comercializadores deben aprovechar para introducir sus productos

en varios nichos de mercado (Spillare, 2020).

El gobierno de turno ha establecido diferentes iniciativas para fomentar la
produccién agricola sostenible y con ello fortalecer el desarrollo rural, Es asi como el
Gobierno Auténomo Descentralizado Parroquial Rural General Farfan ha impulsado
el programa el “Fortalecimiento integral del sistema nutricional”, con el proposito de
potenciar la nutricion de poblaciones vulnerables a través de la distribucion de
alimentos organicos producidos localmente (Ministerio de Agricultura y Ganaderia,
2023).

En paises de Latinoamérica entre los cuales destaca Colombia y Brasil han
impulsado la comercializacion de pulpa de guandbana orgénica ante la creciente
demanda de los productos naturales en el mercado estadounidense y europeo (Moreno,
2021). Por lo tanto, ciertas cooperativas y asociaciones de agricultores se han enfocado
en la produccion organica considerando la colaboracién con las pequefias empresas,
Asi como exportadoras locales. Esta oportunidad se ha dado gracias a las condiciones
climaticas, suelos fértiles, y las adecuadas préacticas sostenibles, quién eres de acuerdo
con lo mencionado bolsa Sanchez (2023) La guanabana es una fruta que gracias, a sus
propiedades se ha convertido en un producto que genera rentabilidad, puesto que puede
ser procesado de diferentes maneras y comercializarlo conforme las preferencias de

los consumidores.

Contextualizacion del problema

En la actualidad el procesamiento de pulpas de fruta se ha convertido en una
actividad que le esta generando grandes beneficios econdmicos al Ecuador, en especial
en los sectores rurales donde los procesos de transportacion de las frutas a los grandes

mercados urbanos tienen un alto costo y son ineficientes. Para que el producto pueda



tener una larga vida util es importante emplear adecuados procesos en su tratamiento
para que pueda ser utilizado en diferentes maneras, tales como postres, jugos y otros

productos alimenticios (Orrego et al., 2020).

La comercializacion de la pulpa de guandbana se da en muchos sectores donde
varias asociaciones en América Latina han introducido sus productos a mercados
internacionales gracias a la creciente demanda en el extranjero. No normalmente estas
organizaciones se dedican a la produccion de la pulpa congelada exclusivamente para
ser exportada, manteniendo un enfoque basado en las condiciones sanitarias

adecuadas, la calidad para preservar las propiedades del producto (Segura, 2023).

En la actualidad, la Asociacion de Produccion Tecnificada Avanzando al
Futuro (APTAF), ubicado en Nueva Loja en el cantén Lago Agrio es una ciudad con
un mercado en crecimiento que muestra un interés en productos organicos y
saludables. Segin el Registro Unico de Contribuyentes, cuenta con las siguientes
actividades; A01500001 - explotacion mixta de cultivos y animales sin especializacién
en ninguna, de las actividades. El tamafio del conjunto de la explotacion agricola no
es un factor determinante, si el cultivo de productos agricolas o la cria de animales
representan en una unidad determinada una proporcién igual o superior al 66% de los
margenes brutos corrientes, la actividad mixta no debe clasificarse en esta clase, sino
entre los cultivos o las actividades de cria de animales C10301201 conservacion de
frutas a través del congelado.

La asociacion actualmente se dedica a la comercializacion pulpa de guandbana
orgénica a través de acuerdos con el GAD Parroquial rural general Farfan y Amazon
Coffee, Siendo ventas que representan ingresos constantes, sin embargo, se encuentra
limitada porque la organizacion No cuenta con una amplia cartera de clientes, a pesar
de tener la capacidad productiva para atender a grandes demandas. La dependencia
que tiene con los clientes institucionales ha limitado en gran parte de la expansion a

diferentes sectores economicos del canton Lago Agrio.

El hecho de tener experiencia en la produccién y tratamiento de las frutas no
quiere decir que en las acciones realizadas incluyen componentes de comercializacion,
porque evidentemente se observa que la asociacién carece de un adecuado plan para
desarrollar de forma significativa la oferta de productos y poder penetrar en nuevos

mercados. En este sentido, el no tener claro el enfoque en los procesos de



comercializacion, y capacitacion en marketing y por ende en la promocion del
producto limitan drasticamente la visibilidad del producto como en su
posicionamiento, afectando directamente la capacidad que tiene esta asociacion
incrementar su cartera, fidelizar o captar la atencion de nuevos clientes, por lo tanto,
esta situacion representa una debilidad para APTAF que limita su crecimiento de
ventas y la generacion de ingresos méas sostenibles. Esto lamentablemente afecta la
competitividad ante las grandes empresas que operan en el sector del Lago Agrio,

reduciendo las oportunidades de vender pulpa de guanabana organica a gran escala.

La informacion expuesta demuestra la complejidad del entorno en el cual opera
la asociacion, que, a pesar de contar con un producto de alta demanda existen grandes
limitantes que dificultan su expansion a otros mercados mas amplios y exigentes,
donde el uso de herramientas potenciales en términos de especializacion para lograr

una exitosa comercializacion es vital para penetrar nuevos nichos de mercado.
Justificacion
El presente trabajo de investigacion enfocado en la comercializacion de pulpa
de guanabana organica producida y comercializada por la APTAF, busca promover
productos de caracter natural y sostenibles en el mercado competitivo del cantén Lago
Agrio, donde la demanda de productos organicos se encuentra en constante
crecimiento, debido a que la guandbana es una fruta que posee diversos beneficios

nutricionales, anti cancerigenas, propiedades antioxidantes y antibacterianas no siendo

estas caracteristicas que la diferencian de otras frutas en el mercado.

La comercializacién de pulpa de guanabana organica actualmente responde
ante las necesidades de las personas por consumir productos naturales y organicos en
el mercado. Esta tendencia de consumir alimentos saludables, en el poder de decision
de compra de los clientes que estan interesados en consumir alimentos funcionales
sobre todo sostenibles que se ha incrementado exponencialmente en los Ultimos afios,
debido a los cambios en los habitos alimenticios para mantener una buena salud. Las
propiedades que posee la guanabana le proporcionan un valor adicional que se
diferencia de otros productos naturales, en especial en aquellos segmentos de mercado
que se inclina por los alimentos funcionales y preventivo ante la proliferacion de

enfermedades causadas por la mala alimentacion (Rojas, 2022).



Como todo producto la produccion de guanabana organica enfrenta grandes
desafios en sus sistemas de distribucion a causa de su vida util limitada, pero sobre
todo al no contar con una infraestructura adecuada para el procesamiento y
conservacion de la fruta. Realizar el procesamiento en pulpa es una de las formas mas
efectivas para largar su tiempo de almacenamiento, ademéas de facilitar la
transportacion y comercializacion a los diferentes puntos de venta, pero sobre todo
para responder ante las necesidades del consumidor moderno que gusta de consumir

productos organicos (Gusqui et al., 2022).

Debido a la importancia que se le ha dado el consumo de productos organicos
y sostenibles, dentro del desarrollo del trabajo se aplicaran teorias que tengan relacién
con la sostenibilidad y el desarrollo rural. Siendo la teoria de la economia solidaria una
base importante para este proyecto, puesto que se enfoca en fortalecer a los pequefios
productores, pero sobre todo a mantener un comercio justo, y de esta manera la
asociacion podra mantener relaciones comerciales sostenibles y éticas tanto con sus
socios como clientes, criando una cadena de valor inclusiva y responsable en cada una
de las gestiones que realizan. Ademas, la implementacion de estrategias de marketing
organico serian una alternativa interesante para destacar los beneficios de la guandbana
como un producto organico y saludable. También se emplearan estrategias de
comercializacion directa, como mercados locales y alianzas con tiendas de alimentos
saludables, para lograr un posicionamiento que responda a la creciente demanda de
productos naturales.

Otro aspecto fundamental en la justificacion de este proyecto es el analisis de
la competencia y los canales de distribucion en el mercado de Nueva Loja.
Actualmente, los consumidores tienen acceso a diversas marcas de pulpas de frutas,
muchas de las cuales no son necesariamente organicas ni producidas localmente.
Identificar claramente las preferencias de los consumidores y los nichos a lo los cuales
se pretende introducir el producto que produce y comercializa la asociacion le
permitird posicionarse en un corto plazo, puesto que la guanabana es un producto que
se diferencia de otras frutas por poseer componentes nutricionales y antioxidantes que
benefician la salud de las personas, de esta manera se podra captar este tipo de
segmento y ampliar su cobertura de comercializacion, considerando acuerdos con

distribuidores locales y el analisis de los canales de distribucion garantizaré que la



pulpa de guanabana organica pueda ser transportada de forma efectivo a los distintos

puntos de ventas, de esta manera se incrementara la accesibilidad en el mercado

La viabilidad de esta propuesta en gran parte se la hara a través de estudios de
mercado, encuestas a diferentes tipos de negocio de acuerdo con su actividad
econOmica y entrevistas, inclusive para fortalecer este trabajo se realizard un analisis
financiero del proyecto para demostrar la factibilidad econdémica de la propuesta en
mencion. Sin duda hola alguna con esta implementacion se potencializara la economia

local y contribuir al desarrollo sostenible y bienestar de los socios de APTAF.

Finalmente, se considera que el proyecto se enmarca en el ambito social debido
a que no sélo busca fortalecer la comercializacion de la pulpa de guandbana orgénica
a fin de incrementar los ingresos econdmicos para APTAF si no también que promueve
en gran medida el consumo responsable de productos naturales con altos estandares de
calidad para el consumo de los habitantes de nueva Loja. Laeducacion del consumidor
sobre los beneficios de los productos organicos y los impactos positivos de las
précticas agricolas sostenibles puede tener un efecto multiplicador, alentando a otros
productores a adoptar métodos de cultivo similares.

Objetivo general

Evaluar la viabilidad técnica, econOmica, y comercial para la
comercializacion de pulpa de guandbana organica producida por la Asociacion de
Produccién Tecnificada Avanzando al Futuro.

Objetivos especificos

% Identificar las aportaciones tedricas en relacion con las &reas tematicas que
se desarrollaran en el presente documento; asi como los estudios pertinentes que
serviran como marco referencial para el abordaje del tema propuesto.

¢ Realizar un estudio de mercado que identifique la demanda potencial y las
preferencias del consumidor en Nueva Loja respecto a la pulpa de guanabana organica.

<+ Evaluar la competencia existente y potencial en el mercado local de pulpa

de frutas organicas.



+ Determinar la capacidad productiva de APTAF y la disponibilidad de
recursos necesarios para la produccion sostenible de pulpa de guandbana orgénica.

++ Elaborar un plan financiero que determine la viabilidad econémica para la
comercializacion de la pulpa de guandbana organica en Nueva Loja.

% ldentificar los canales de distribucion mas adecuados para la
comercializacion de la pulpa de guanabana organica en Nueva Loja.

< Evaluar las estrategias de marketing adecuadas, segun los hallazgos
obtenido en la investigacion de mercado, orientadas aumentar la visibilidad y

aceptacion del producto en el mercado.



Capitulo 1. Marco Contextual

Marco tedrico
Comercializacion

Arias et al, (2020) sostiene que la comercializacion se encarga de analizar y
estudiar las diferentes oportunidades de mercado, con el objeto de disefiar un plan de
accion encaminado a seleccionar los medios necesario para cumplir con los objetivos

comerciales (p. 18).

De acuerdo con esta definicion se observa como se resalta el enfoque integral
del marketing por parte de una organizacion hacia sus clientes, donde la
comercializacion no solo abarca la venta, sino todas las etapas que generan valor al

cliente y cumplen con los objetivos de la empresa.

Por otro lado, Barreto et al (2022), realizé un estudio sobre la comercializacién
es el proceso mediante el cual los productos o servicios llegan al mercado para
satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores, abarcando todas las
actividades que facilitan esta distribucion (p. 4). Desde la investigacion de mercado
hasta la promocién y venta, la comercializacidn es esencial para que una empresa

Ilegue a su publico objetivo y logre la fidelizacion.

La comercializacion son un conjunto de acciones planificadas y estructuradas
que tienen como objetivo principal posicionar un producto o servicio en el mercado,
captar clientes, generar ventas y establecer una ventaja competitiva (Olivar, 2021).
Estas estrategias se disefian considerando las necesidades del cliente, las caracteristicas

del producto o servicio, las condiciones del mercado y los objetivos de la empresa.

Desde el ambito econdémico Zea et al. (2021) manifiesta que la
comercializacion es la actividad economica que consiste en la distribucion y venta de
bienes y servicios, conectando la oferta y la demanda en el mercado (p. 8). Este
enfoque reduce la comercializacion a un concepto mas funcional, donde el propdsito
principal es asegurar que los bienes y servicios producidos lleguen al consumidor final

de manera eficiente.



Desde esta perspectiva, la comercializacion se entiende como un puente
funcional que asegura el flujo de bienes entre productores y consumidores, sin

profundizar en estrategias de promocion o posicionamiento.

Desde el enfoque de las ventas Gusqui et al. (2022) sostiene que es el conjunto
de técnicas y acciones dirigidas a ofrecer y vender un producto o servicio al cliente
final, buscando maximizar las ventas y la rentabilidad (p. 4). Este enfogue pone énfasis
en la etapa final del proceso comercial: la interaccion con el cliente y el cierre de la

venta.

En relacion con este enfoque se limita a la fase de contacto con el cliente y
cierre de la venta, sin incluir aspectos como la planeacion o investigacion de mercado,
utilizando técnicas que destaquen los beneficios del producto o servicio para

convencer al cliente de realizar la compra

Desde la perspectiva logistica Suarez (2023) menciona que la comercializacion
es el proceso que asegura que los productos estén disponibles en el lugar y momento

adecuado, utilizando la logistica para satisfacer las necesidades del consumidor (p. 27).

En cuanto a esta definicidn enfatiza el papel de la distribucion y la logistica,
dejando en un segundo plano las estrategias de promocion o fijacion de precios. El
objetivo es minimizar tiempos de entrega y costos operativos, garantizando la

presencia del producto donde se necesite.

Dentro del contexto digital Heredia y Villareal (2021) sostiene que es el uso de
canales y plataformas digitales para disefiar, implementar y gestionar estrategias que
permitan la venta de productos o servicios, optimizando la experiencia del cliente en

linea (p. 4).

Segun esta definicion el foco estd en el entorno digital, destacando la
importancia de las herramientas tecnoldgicas y su integracion en los procesos
comerciales. Responde a los cambios en el comportamiento del consumidor y la

creciente digitalizacion del mercado.

Segun Sanchez (2020) dentro del ambito sociocultural la comercializacion se

ha convertido en un proceso de intercambio que ademas de satisfacer las necesidades



econdmicas también se enfoca en el comportamiento, la cultura y valores de los

consumidores (p. 7).

Este tipo de enfoque encaja efectivamente en el ambito social, por ello se
considera una estrategia comercial ya que impacta a las nuevas tendencias culturales
y los habitos de consumo de las personas. En este sentido, se destaca el impacto que
genera la comercializacion en la sociedad como en la cultura, es decir, que va mas alla

de vender un producto.

Tipos de comercializacion

Dentro de un mercado competitivo existen diversos tipos de comercializacion
que de acuerdo con su naturaleza se adhieren a los productos servicios o los conocidos

modelos de negocios en la actualidad, entre los cuales destacan los siguientes:

La comercializacién directa trata sobre la venta de los productos de forma
personalizada con el consumidor, es decir, sin intermediarios. Cabe mencionar que las
empresas que inclinan por mantener una relacion directa con sus clientes buscan
satisfacer nuevos segmentos de mercado a través de relaciones directas con pequefios
negocios para los cuales hace uso de canales dirigidos para eventos, tiendas y ferias.
Las ventajas de este tipo de comercializacion incluyen un mayor control sobre el precio

y la imagen de marca (Sumba et al., 2022).

Ademas, existe la comercializacion indirecta que se refiere a que los productos
se venden a través de intermediarios, como distribuidores, mayoristas o minoristas.
Esto es ideal para aquellas empresas que tenga la intencion de ampliar sus horizontes
y tengan dificultades en el manejo de su logistica de ventas en distintas direcciones
(Espinoza, 2019).

Al hablar del marketing digital esto tiene que ver con el manejo correcto que
se tiene del internet al momento de gestionar las actividades de comercializacion, es
asi como el marketing de contenidos, redes sociales, SEO Y SEM, son necesarias para
que las empresas puedan lograr la tension de una amplia audiencia segmentada
(Lozano et al., 2021).

Por otro lado, Fanjul (2021) menciona que la comercializacién internacional
se enfoca en la expansion hacia mercados extranjeros y en la adaptacion de productos

y estrategias para cumplir con los requerimientos de consumidores en diferentes
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paises. Se debe considerar la diversidad cultural, las normativas locales y los distintos
canales de distribucion.

La comercializacion social también es otro tipo de comercializacién combina
estrategias de marketing con objetivos de responsabilidad social. Las empresas que
implementan este tipo de marketing buscan contribuir a causas sociales o
medioambientales, lo cual puede mejorar su reputacion y la lealtad de los clientes
(Espin et al., 2024).

La comercializacion multicanal es aquella que hace uso de multiples canales
para llegar de forma efectiva a sus consumidores, entre los cuales se encuentra el
comercio electronico, las tiendas fisicas y las aplicaciones moviles, de esta manera las
empresas buscan mejorar la experiencia del cliente y a su vez aprovechar nuevas

oportunidades de venta (Pérez et al., 2021).

Analizando cada uno de los tipos de comercializacidn, estos tienen sus ventajas
y desventajas y la aplicacion de estos dependera en gran medida de la estrategia de
negocio que se haya creado, del perfil del consumidor y los recursos disponibles para

incrementar las ventas en nuevos mercados.

Estrategias de comercializacion

Las estrategias de comercializacién son herramientas potenciales que las
empresas opta para posicionar sus productos o servicios dentro de un mercado objetivo
y por ende aumentar su competitividad. En este sentido existen diversas estrategias
que favorecen la comercializacion atendiendo las necesidades del cliente, factores de
diferenciacion y el precio (Andrade, 2020). A continuacion, se detallan algunas
estrategias clave que estas organizaciones pueden implementar para optimizar sus

procesos de venta y distribucion:

Estrategia de Producto. - Consiste en determinar las caracteristicas, disefio,
calidad, empaque, y diferenciacién del producto o servicio, adaptandolo a las
necesidades del mercado y destacandolo frente a la competencia. Dentro de esta
estrategias se pueden aplicar las estrategia de diferenciacion, las cuales se destacasn
por sus caracteristicas unicas del producto o servicio para hacerlo mas atractivo que
los de la competencia. También estan las estrategias de innovacién cuando se intenta
introducir nuevos productos o mejorar los existentes para satisfacer necesidades

emergentes. Por Ultimo esta las estrategias de marcas cuando se pretende fortalecer la
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identidad y reconocimiento de la marca para ganar la preferencia del cliente (Guevara,
2019).

Estrategia de precio.- esta consiste en disefiar un esquema de precios
accesibles, competitivo o diferenciado, que vayan alineado con con los objetivos
centrados en la penetracion de mercado y rentabilidad. En este sentido, para lograr un
posicionamiento exitoso el establecer precios bajos es una estrategia de mercado para
captar la atencion de los clientes, de la misma manera si se requiere posicionar un
producto exclusivo se deben establecer estrategia de precios altos que vayan acorde a
la calidad del producto.

Dentro de este grupo estan las estrategias de descuentos y promociones donde
se puede usar precios promocionales o descuentos para incentivar la compra en

periodos especificos (Barreto et al., 2022).

Estrategia de Distribucion. - Definir como y dénde se ofrecerd el producto o
servicio al consumidor. Incluye canales de distribucion, logistica y puntos de venta,
asegurando que el producto esté disponible en el lugar y momento adecuado. Para lo
lograr esto se pueden aplicar estrategias de distribucion intensivas, para asegurar la
disponibilidad del producto en el mayor nimero de puntos de venta posibles. Al aplicar
estrategiss de distribucion selectiva se podréa elegir puntos de venta especificos que se

alineen con la imagen y los objetivos del producto (Sanchez y de la Nuez, 2020).

Estrategia de Promocidn. - Involucra todas las actividades relacionadas con
la comunicacion del producto, como publicidad, marketing digital, relaciones publicas,
promociones y ventas personales, para captar la atencién de los consumidores y
fomentar las ventas. Dentro de esta estrategias se pueden aplicar estrategias de
publicidad, par utilizar medios tradicionales o digitales (TV, radio, redes sociales) para
dar a conocer el producto. La estrategias de relaciones publicas sirven para mejorar la
percepcion publica de la empresa mediante eventos, comunicados y actividades

sociales (Sanguil, 2023).

Estrategia de Posicionamiento. - Se enfoca en crear una imagen clara, Unica
y favorable del producto o servicio en la mente del consumidor, diferenciandolo de la
competencia. Para es idoneo aplicas estrategias de liderazgo en costos para ofrecer el
producto o servicio al precio mas bajo del mercado manteniendo una calidad aceptable.
También se puede emplear estrategia sde nicho de mercado con el fin de enfocarse en
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un segmento especifico y adaptar el producto o servicio a sus necesidades. Ademas de
estrategias de imagen de marca, para poder asociar el producto con valores o

emociones que conecten con el cliente (Leiva y Meylin, 2022).

Estrategias Digitales . - Utilizan herramientas y plataformas digitales como
redes sociales, email marketing, SEO, SEM y marketing de contenidos para
promocionar productos o servicios en el entorno virtual. En este grupo de estrategias
se pueden aplicas la estrategia de contenido para crear y compartir contenido relevante
para atraer y retener clientes. También esté la estrategia de SEO (optimizacion en
motores de blusqueda) que permiten mejorar la visibilidad del producto en buscadores
como Google. La estrategia en redes sociales es efectiva para hacer uso de plataformas
como Instagram, Facebook o TikTok para interactuar con la audiencia y promocionar
productos y finalmente la estrategia de email marketing que sirve para eEnviar
campafas de correo personalizado para fidelizar clientes y generar ventas
(Williamzon, 2020).

Importancia de las estrategias de comercializacion

Las estrategias de comercializacion son esenciales para inncrementar la
participacion de mercado, satisfacer las necesidades del cliente, con ello mejorar la
rentabilidad de la empresa. Ademas de establecer relaciones duraderas con los clientes

y mantenerse competitivo en un mercado dinamico (Barreto et al., 2022).

En relacion a lo mencionado la implementacion de estrategias de
comercializacion puede ayudar a las asociaciones agricolas a mejorar la eficiencia en
la comercializacion de la guanabana y otras frutas, incrementando su competitividad
y acceso a mercados méas amplios, por ello, es necesario saber a donde se quiere llegar

para aplicar las mas iddoneas y asi posicionaarse de forma efectiva en el mercado.

Modelo de negocio

los modelos de negocio practicamente realizan una descripcion especifica de
como una empresa puedes mejorar sus ingresos y crear valor ante sus clientes,
dependiendo del tipo de negocio se hace necesario analizar los diferentes modelos que

existen para introducir un producto de forma satisfactoria.

El modelo de produccion se enfoca en la estructura y métodos aplicados para

optimizar los recursos de bienes o servicios, por lo tanto, este modelo contiene varias
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etapas que van desde la adquisicion de la materia prima, el uso de la tecnologia, mano
de obra, métodos de distribucién y maquinaria sofisticada, con la finalidad de llegar
de forma directa al consumidor final. Segun el enfoque el modelo de produccion cuenta
con varios tipos dentro de los cuales esta produccion en lotes, produccién en masa y

el modelo de produccion ajustada (Moreno, 2021).

Para mayores actividades los modelos éstos cuentan con objetivos vy
caracteristicas especificas, por ejemplo, los modelos de produccion que se enfocan en
masa tienden a fabricar grandes volimenes de productos homogéneos, optimizando
las operaciones ya su vez reduciendo los costos a través de estandarizacion. En cuanto
al modelo Lean Foca en eliminar los desperdicios que se han producido en cada
proceso y de ahi busca maximizar la eficiencia adaptando las necesidades especificas
del cliente (Osterwalder, 2023).

La flexibilidad de este enfoque permite dar una respuesta rapida a la demanda,
de esta manera se reduce el inventario y con ello se mejora la calidad del producto
final. El optar por aplicar un modelo de produccion para lograr los objetivos propuestos
se deben considerar factores importantes como la capacidad de produccion, el tipo de
industria y la demanda del mercado, de esta manera las empresas podran adaptarse

eficientemente a los cambios y preferencias de las necesidades actuales.

El modelo de distribucion se enmarca en el proceso y estructura a través del
cual se trasladan los productos o servicios desde el punto fisico de produccion hasta el
consumidor final. La implementacion de este modelo requiere de adecuadas decisiones
para el almacenamiento, canales de distribucion y el transporte, para lo cual es se
debera identificar los canales directos o indirectos. Al referirse al canal directo en este
el productor vende de forma directa al consumidor sea en plataformas de comercio
electronico o en tiendas propias, mientras que el canal indirecto se maneja llevando el
producto a través de los intermediarios como distribuidores mayoristas y minoristas

para finalmente llegar al cliente (Cavadia y Montes, 2022).

Se ha identificado distintos enfoques en los modelos de distribucion, entre los
cuales se encuentra la distribucion intensiva, en donde se busca la mayor cobertura en
los puntos de venta. La distribucion selectiva hoy se centra en los lugares especificos

con el objeto de lograr un nivel de exclusividad, en cambio la distribucién exclusiva
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se enfoca en la venta de un numero especifico de distribuidores con la finalidad de
preservar la exclusividad de la marca (Borja et al., 2020).

En este sentido, la eleccion del modelo de distribucion en gran parte depende
de factores enfocados a un mercado que activo, al tipo de producto y los recursos de
la empresa. Una de sus principales caracteristicas es asegurar que el producto llegue
al consumidor de una forma rapida, mejorando la experiencia del cliente y optimizando
los costos, aspectos que son claves en el nivel de competitividad y el crecimiento

empresarial (Montero et al., 2023).

El modelo de franquicia se maneja a través del pago de los clientes por una
tarifa recurrente sea esta de forma mensual, si menstrual o animal para tener el acceso
a productos o servicios. Este tipo de modelo cuenta con una gran popularidad en
distintas industrias siendo la del entretenimiento,la entrega de productos fisico , el
software las que mas aplican este modelo. En la actualidad el modelo de suscripcién
es propicio para generar lealtad en los clientes y de esta manera crear un flujo de
ingresos constantes para la empresa, facilitando la planificacion financiera en un largo

plazo (Reinoso, 2022).

Cabe mencionar que el modelo de suscripcion tiene varios tipos, entre los
cuales resalta el acceso ilimitado donde el usuario tiene total acceso a una plataforma,
mientras que el tipo de entrega regular de producto se da cuando el cliente recibe
articulos forma habitual, como por ejemplo el caso de suscripciones de productos

como la comida o los de cuidado personal (Berrones, 2020).

Este modelo ofrece varios beneficios sea a las empresas como Asus clientes, mandar
en primera instancia las empresas pueden anticipar sus ingresos y hacer un ajuste de su oferta
de acuerdo con el comportamiento del consumidor, en cambio los clientes podran disfrutar de
la comodidad y ahorro en productos qué utilizan regularmente. El éxito de este modelo de
suscripcién radica en el valor constante y a la adaptacion de las preferencias cambiantes de los

clientes.

Investigacion de mercado

La investigacion de mercado se la ha considerado un proceso importante para
conocer el entorno en el cual operan empresas, de esta manera se podréa identificar las

caracteristicas de cada consumidor tendencias y competidores (Calle y Orellana,
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2023). Con el propdsito de realizar una adecuada investigacion de mercado es

importante seguir algunos parametros:

El proposito de la investigacion de mercado es Claro y preciso en cuanto a la
orientacion, enfoque y métodos utilizados sean estos Utiles para conocer a los clientes,
evaluar una oportunidad de mercado o0 a su vez analizar la competencia tanto directa
como indirecta (Mesura, 2020). Los métodos que estan destinados para la recoleccién
de datos son importantes para recabar informacion oportuna durante un proceso de
investigacion. Tales métodos se clasifican en cualitativos y cuantitativos siempre y
cuando se identifique el tipo de naturaleza de los datos y los objetivos de investigacion
(Soledispa et al., 2021).

En relacion con los métodos cualitativos, se busca principalmente aspectos
subjetivos, conocer las percepciones y experiencias de la poblacidn objeto de estudio.
Entre los mas utilizados esté la entrevista, la observacién y los grupos focales, los
cuales brindan una amplia informacion para explorar comportamientos, pensamientos
y emociones. Estas técnicas pueden ser estructuradas, sé mi estructurada o abierta,
mientras que los grupos focales consiste en reunir participantes para debatir un tema
en especifico en donde debe existir un moderador o facilitador de informacién
(Pitizaca, 2024).

En cuanto a los métodos cuantitativos, estos se encargan de recolectar datos
numéricos para luego realizar analisis estadisticos, a través de la informacion obtenida
de encuestas, donde intervienen un gran nimero de personas que por medio de
cuestionarios experimentados o estandarizados se podra obtener informacién relevante
para manipular eficientemente las variables u observar efectos especificos (Ospina,
2021).

Un aspecto importante que hay que tener en cuenta es que la seleccion del
método depende en gran medida de los objetivos establecidos, los recursos y la
poblacién objeto de estudio. La combinacion de ambos tipos de métodos se la
considera un enfoque mixto ya que brinda una vision mas clara sobre el fenémeno

estudiado.

El andlisis e identificacion de la competencia directa e indirecta permite
conocer las fortalezas y debilidades y con ello disefiar estrategias competitivas. Es

importante comprender que dentro del contexto empresarial la competencia no es otra
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cosa que la rivalidad que existe entre empresas que ofrecen productos o servicios
similares y que tienen como finalidad captar la mayor parte de clientes. En este sentido,
las empresas se ven impulsadas a mejorar sus planes de oferta, innovar constantemente
e ir optimizando de forma efectiva los costos para poder liderar en el mercado. La
competencia puede clasificarse en directa, cuando las empresas ofrecen productos casi
idénticos (por ejemplo, distintas marcas de refrescos), e indirecta, cuando satisfacen
necesidades similares de maneras distintas, como en el caso de una compafiia de

transporte publico frente a servicios de bicicletas de alquiler (L6pez y Guzman, 2023).

Uso de tecnologia y analisis de datos

La tecnologia desempefia un papel importante en la recopilacién y analisis
de datos para entender el comportamiento del consumidor, personalizar la oferta y
mejorar la efectividad de las campafias de marketing. La tecnologia ha brindado a las
empresas la oportunidad de realizar el anlisis de una infinidad de datos con el
proposito de que puedan identificar preferencias, habitos de consumo y patrones que
sirvan para una adecuada toma de decisiones estratégicas y de esta manera personalizar

la oferta en tiempo real (Villegas et al., 2021).

El uso de la tecnologia en las estrategias de comercializacion es importante
para adaptar las necesidades y objetivos de las organizaciones. El realizar una
adecuada segmentacion de mercado, promocion efectiva, precios competitivos son de
gran ayuda para que las empresas puedan lograr un buen posicionamiento. A esto
también se suma que el uso de la tecnologia, la capacidad de adaptacion la
sostenibilidad son factores importantes para que las empresas puedan establecer
estrategias solidas que les permita ganar una ventaja competitiva, generar relaciones

duraderas con los clientes, pero sobre todo fortalecer su marca.

Sin duda alguna una competencia que esté bien direccionada beneficia no sélo
a las empresas sino también a los consumidores, ya que se ven en la obligacion de
mantener una mejora continua para ofrecer los mejores precios al mercado. Sin
embargo, también implica desafios, ya que cada empresa debe diferenciarse y
desarrollar ventajas competitivas, como la innovacion, el servicio al cliente o la

eficiencia en costos, para ganar una cuota de mercado sostenible (Vargas, 2021).
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Segmentos de mercados

La segmentacion de mercados ayuda a dividir en diferentes grupos de clientes
de acuerdo con sus caracteristicas, de esta manera se podré penetrar efectivamente a
través de mensajes, publicidad y producto especificos para cada uno de los segmentos.

A continuacion, se presenta los principales criterios de segmentacion

Segmentacion Demogréfica

Divide el mercado por edad, género, ingresos, educacion, y estado civil, lo cual
permite una mayor precision en la creacion de productos. La segmentacion
demogréfica es efectiva porque estas variables suelen correlacionarse directamente
con el comportamiento de compra y permiten identificar patrones comunes en
mercados masivos 0 nichos, optimizando la distribucion de recursos y maximizando

el impacto de las campafias comerciales (Oporta et al., 2020).

Segmentacion geografica

Hola este tipo de segmentacion realiza la labor de dividir el mercado de
acuerdo con su ubicacién, siendo de gran ayuda para establecer estrategias en funcion
a las caracteristicas tanto climéaticas como culturales de cada sector. Incluso es propicia
para mejorar estrategias de distribucion y comunicacion con la finalidad de adaptar se
a las caracteristicas especificas de cada area. La segmentacién geografica es
fundamental para aquellas empresas que buscan expandir sus horizontes o diversificar
sus productos de acuerdo con las necesidades de los mercados locales (Palacios et al.,
2020)

Segmentacion psicografica

Esta se encarga de conocer los estilos de vida intereses, valores y opiniones de
los consumidores, lo cual sirve para que las empresas puedan conectarse con sus
clientes a un nivel emocional. Ademas de conectar emocionalmente con los clientes
esta segmentacion contribuye al posicionamiento de la marca de una forma mas
efectiva. Por ello, se la considera propicia para mercados donde los comportamientos
y preferencias son altamente cambiantes, ayudando a que las empresas realicen una
personalizacion de los mensajes que quieren hacer llegar a los futuros clientes
(Alvarez, 2024).
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Segmentacion por Comportamiento

Este enfoque se centra en el comportamiento del consumidor, como sus habitos
de compra, fidelidad a la marca y nivel de uso de productos o servicios. Cada criterio
permite desarrollar productos y estrategias de marketing que responden
especificamente a las necesidades de cada segmento, mejorando la efectividad de la

comercializacion (Lino, 2020).

Segmentacion del mercado y publico objetivo

La segmentacion permite dividir el mercado en grupos de consumidores con
caracteristicas similares, facilitando la creacion de estrategias especificas para cada
segmento. Desde este punto de vista, se puede personalizar la oferta e incrementar la
operatividad de las gestiones internas y externas de las empresas. Los factores en los
cuales se basa este tipo de segmentacion son demograficos, psico graficos, geograficos
y conductuales. Cabe mencionar que una vez que se haya identificado el pablico
objetivo se podra definir de forma efectiva qué mensajes hacer llegar al grupo objetivo
y sobre todo los canales de distribucion para que se adapten a las necesidades y
preferencias de cada segmento (Duthilleul, 2023).

Posicionamiento y diferenciacién

El posicionamiento define como una empresa desea ser percibida en la mente
de los consumidores en comparacion con sus competidores. El disefio de una estrategia
de diferenciacion tiene como mision destacar las caracteristicas especificas de un
producto o servicio entre las cuales qué encuentra el disefio, la calidad, personalizacién
e innovacion, de esta manera lograr que el cliente se incline por ese producto (Olivar,
2021).

Estrategias de fijacion de precios. La estrategia de precios es fundamental en
la comercializacion y afecta directamente la percepcion del cliente sobre el valor del
producto (Andalucia, 2019). Entre las principales estrategias de fijacion de precios
destacan:

Precios de penetracion, las estrategias de fijacion de precios son
fundamentales para determinar el valor monetario de un producto o servicio y
maximizar su rentabilidad. Estas estrategias cuentan con enfoques basado en los
costos, precios, este Ultimo se realiza calculando el margen de ganancia al costo total

producido. Otra opcion enfocada en el valor es aquella que se centra en el valor
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percibido por el cliente, de esta manera podra establecer precios altos si el producto
ofrecido cuenta con beneficios significativos (Perdigén et al., 2019).

Precio de descremado, se considera una estrategia potencial para introducir
productos innovadores con altos estdndares de calidad al mercado con un precio inicial
elevado. Esta estrategia se centra en aquellos consumidores que prefieren pagar un
poco mas por exclusividad, innovaciones tecnoldgicas y calidad, lo cual representa un

incremento de las ganancias en las primeras fases del ciclo de vida del producto.

Los precios sicoldgicos son una estrategia que inciden en la percepcion del
consumidor en relacién con el valor de un producto, es decir, se fijan precios inferiores
a los que ya estan establecidos en el mercado como por ejemplo $9.99 en vez de$10.00
De esta manera parece que fueran mas convenientes. Es ampliamente utilizada en
retail, supermercados y comercio electronico, ayudando a incrementar las ventas al

aprovechar la percepcién emocional del consumidor sobre el precio (Tabares, 2022).

Estas estrategias permiten ajustar el precio segin la demanda, el valor
percibido y la competencia, ayudando a mejorar la rentabilidad y atraer a diferentes

tipos de consumidores.

Marketing Mix

El marketing Mix es conocido como las 4P del marketing, que contiene una
serie de herramientas que las empresas aplica para lograr sus objetivos de mercado
(Figueroa et al., 2020). En este sentido existen cuatro elementos especificos que son

utilizados por las empresas como es el precio, producto, plaza y promocion.

Producto: este consiste en el bien o servicio que una empresa ofrece a un
mercado especifico, el mismo que contiene caracteristicas especificas como el disefio,
calidad, empaque y marca. Es importante para que el producto satisfaga necesidades
especificas del consumidor. El producto es el centro del Marketing Mix y abarca

bienes, servicios o ideas que ofrece una empresa (Garcia et al., 2022).

« Disefio y caracteristicas: Los atributos fisicos o funcionales que lo diferencian

de la competencia.

« Calidad: Nivel gque satisface las expectativas del consumidor.
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o Marca: Representacion de identidad y reconocimiento, que puede generar
lealtad.

o Ciclo de vida del producto: Desde su introduccion hasta el declive, afectado

las estrategias de marketing.

e Innovacion y adaptacion: La capacidad de actualizarse segun las tendencias del

mercado.

Precio (Price): Es el valor monetario que los clientes deben pagar por el
producto o servicio. La estrategia de precios debe considerar factores como costos de
produccion, competencia, demanda y percepcion de valor por parte del cliente. El
precio representa el valor monetario que los clientes estdn dispuestos a pagar
(Andalucia, 2019).

Estrategias de fijacion: Pueden ser por costos, valor percibido, competencia o

penetracion de mercado.

o Descuentos y promociones: Herramientas para incentivar compras o fidelizar

clientes.
« Elasticidad de la demanda: Como la variacién del precio afecta las ventas.

o Percepcidn del valor: Un precio alto puede comunicar exclusividad, mientras

gue uno bajo puede enfocarse en accesibilidad.

Plaza o Distribucion (Place): Se refiere a las actividades que hacen que el
producto esté disponible para los consumidores en el lugar y momento adecuados,
Entre los mas eficientes estan vuelve a llamar la cobertura de mercado, canales de
distribucion y la gestion del inventario, de esta manera se podra llegar directamente al
consumidor final. A continuacion, se describe cada uno de estos elementos (Burbano,
2019).

Canales de distribucion. - se refieren a los mayoristas, tiendas fisicas,

minoristas e-commerce.

Cobertura. - Es el espacio geografico donde se encuentra el producto

disponible.
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Logistica. - Consiste en el transporte, inventario y el almacenamiento para

asegurar la disponibilidad del producto.

Accesibilidad. - Se refiere a la forma en la que el cliente pueda encontrar de

forma répida el producto que desea.

Promocion. - son todas las acciones gque se ejecutan para lograr una adecuada
comunicacion y persuasion al grupo objetivo sobre los beneficios y ventajas de un
producto, esto en conjunto con una acertada promocion y publicidad civilizan la

visibilidad del producto y la atencion del cliente (Cueva et al., 2021).

En la actualidad las campafias publicitarias son la alternativa més efectiva para
promocionar un producto, los medios més utilizados son las redes sociales, la
television, publicidad digital, la radio entre otros. Este tipo de estrategia promocionar
permite llegar al cliente informacion sobre ofertas, descuentos, premios, etc. (Cordova,
2019).

Marketing de contenido y SEO

El marketing de contenido se centra en crear y compartir contenido relevante
y valioso para atraer, convertir y fidelizar a los clientes. El contenido de calidad ayuda
a construir la reputacion de la marca, educa a los consumidores y genera una conexion
emocional con ellos. Ademas, una estrategia de optimizacion para motores de
busqueda (SEO) mejora la visibilidad de la marca en linea, haciendo que el contenido
aparezca en las primeras posiciones de busqueda y aumentando el trafico hacia la

pagina web de la empresa (Cueva et al., 2021).

Innovacién y adaptacion al cambio, las empresas exitosas en el mercado
actual se caracterizan por su capacidad de innovacion y adaptacion. Esto implica
desarrollar nuevos productos, mejorar los existentes y adaptarse rapidamente a las
tendencias del mercado. La innovacion constante y el analisis de tendencias permiten
a las empresas anticiparse a los cambios en la demanda y ofrecer soluciones
innovadoras que satisfagan las expectativas cambiantes de los clientes (Noussan y
Echegaray, 2022).

Responsabilidad social y sostenibilidad, la responsabilidad social y la
sostenibilidad se han convertido en factores diferenciadores. Los consumidores

actuales tienden a valorar a las empresas que se preocupan por el medio ambiente y la
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comunidad. La adopcidn de practicas sostenibles en la produccion y comercializacion,
como el uso de materiales reciclados o la reduccion de emisiones de carbono, puede
mejorar la imagen de marca y atraer a un segmento de clientes conscientes de su

impacto ambiental (Valencia y Esquivel, 2021).

Situacion Socioeconémica de la Agricultura en Ecuador

La agricultura en Ecuador es una de las principales actividades econémicas y
representa un componente vital para el sustento de muchas familias en areas rurales
(Ministerio de Agriculturay Ganaderia, 2019). Sin embargo, el sector agricola enfrenta
varios problemas estructurales, como el acceso limitado a financiamiento, la falta de
capacitacion técnica y la baja adopcion de tecnologia. Poco de acuerdo con el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC). Tanto asociaciones como pequefios
agricultores cuentan con limitados recursos para mejorar sus procesos de produccién
como de expansioén a nuevos mercados (INEC, 2024). En el caso de la pulpa de
guanabana, es una fruta que cuenta con una alta demanda dentro de la industria
alimenticia enfocado a la salud. Cabe mencionar que el Ecuador posee un clima
propicio para la produccion de la guanabana, sin embargo, existen limitantes como los
escasos recursos, falta de especializacidn entre otros factores que impiden que este tipo
de asociaciones agricolas puedan alcanzar una eficiencia productiva y poder competir

exitosamente en el mercado nacional.

Comercializacion de productos organicos

La comercializacion de los productos organicos en los Ultimos afios ha cobrado
gran relevancia debido a la creciente demanda de alimentos de caracter saludables y
sostenibles a nivel global. Gran parte de los consumidores en la actualidad buscan
opciones que reduzcan el impacto ambiental no y favorezcan su salud, esto ha sido
motivo de incentivo para los productores como de los gobiernos para apoyar

constantemente la produccion organica (Macas et al., 2022).

A nivel mundial se encuentra en auge la comercializacion de productos
organicos, de acuerdo con el World Organic Agriculture Report Del afio 2023, se ha
podido constatar un crecimiento del 12% de los alimentos organicos en los ultimos 5
afios, y se ha estimado que continuard este incremento gracias a la conciencia
ambiental y la salud que en la actualidad las personas prefieren. En paises

desarrollados como Estados Unidos Francia y Alemania los consumidores lideran la
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demanda en cuanto a verduras, frutas y lacteos organicos (OTA, 2023). A nivel
internacional las certificaciones como la USDA Organic y EU Organic son
importantes para que productores tengan la oportunidad de acceder a estos mercados,

ya qué se garantiza la calidad y sostenibilidad de los productos.

A pesar de que la comercializacion a nivel global de los productos organicos
estd en constante crecimiento enfrenta desafios en aspectos de logistica y costos de
certificacion, qué podrian muy altos para los pequefios productores. Sin embargo,
gracias al comercio electrénico y los mercados de alimentos organicos han sido los
aliados perfectos para que los productos lleguen a los consumidores erradicando la
larga linea de intermediarios y maximizando la rentabilidad de los productores (Mora
etal., 2023).

En Latinoamérica en las Gltimas décadas la produccion y comercializacion de
productos organicos mantiene una demanda creciente, donde paises como Argentina,
México y Brasil son los mas grandes exportadores de alimentos organicos a mercados
de Estados Unidos y Europa por qué estos productos son bastantes valorados. Toda la
region cuenta con grandes atributos gracias a su biodiversidad y tierras fértiles,
facilitando la produccion de todo producto organico. A pesar de ello, muchos
productores se enfrentan desafios en relacion con la falta de infraestructura y los costos
de certificaciones organicas, que en gran medida han imitado la capacidad de estos
grupos econémicos en competir en entornos internacionales (Gudynas, 2023).

Al igual que el mercado global en Latinoamérica la demanda de productos
organicos local mantiene un crecimiento sobre todo en paises con economias
emergentes. Ciudades como México, Buenos Aires y Santiago de Chile las clases
sociales media y alta tienen la capacidad de pagar mas por los productos con
caracteristicas saludables y menos por aquellos que no favorecen a la salud ni el medio
ambiente. Un aspecto importante sobre la comercializacion de los productos organicos
es que la gran parte de la produccion esta destinada a los mercados internacionales,
qué les resulta rentable porque los precios de este tipo de productos son altos para los

consumidores locales (IICA, 2021).

En Ecuador, la comercializacion de productos organicos ha tenido un
crecimiento notable, impulsada por iniciativas gubernamentales y la mayor conciencia

de los consumidores sobre los beneficios de estos productos. Ecuador cuenta con una
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gran biodiversidad y un clima adecuado para la agricultura organica, lo que ha
permitido el desarrollo de cultivos de cacao, banano, café y otros productos organicos
destinados principalmente a la exportacion. Cabe mencionar que la comercializacién
de los productos organicos en sectores rurales enfrenta desafios relacionados a la
distribucion y la logistica, limitando exponencialmente el acceso a estos mercados
(Euvin, 2021). Estos aspectos muestran un escenario parecido al que vive actualmente
la asociacion objeto de estudio, que a pesar de existir las oportunidades existen factores
como la falta de un plan comercial que a dificultad o la expansion a otros nichos de

mercado.

La gente demanda de los productos organicos sin gran medida ha sido
promovida por el crecimiento de los productos saludables y a grandes tiendas
especializadas que han expandido sus horizontes con la comercializacion de productos
naturales. A pesar de esta gran acogida, han tenido que enfrentar barreras con relacion
al transporte, infraestructura y escaso apoyo financiero a los pequefios agricultores.
Contra todo prondstico poco favorable para este grupo de productores el sector
orgénico mantiene un crecimiento, es asi que organizaciones como la Asociacion de
Productos Ecoldgicos del Ecuador y la Corporacion de Productos Orgéanicos del
Ecuador han trabajado arduamente para potenciar la comercializacion interna y por
ende la exportacion de los productos organicos a mercados internacionales (Medina,
2024).

En la ciudad de Nueva Loja, Lago Agrio la comercializacion de los productos
organicos cuenta con caracteristicas especificas gracias a las condiciones geograficas
y econémicas del sector. Lago Agrio ubicada en la provincia de sucumbios, parte de
la Amazonia ecuatoriana es conocida por contar con un sector rico y biodiverso.
Gracias a las iniciativas de desarrollo sostenibles la produccion organica en este sector
mantiene un crecimiento constante puesto que se ha visto la gran necesidad de cuidar

el medio ambiente y las condiciones de vida de los consumidores.

La gran mayoria de los productos organicos en Nueva Loja son de origen
agricola entre los cuales estan las verduras, las frutas y las plantas medicinales. Sin
embargo, se ha podido observar que el acceso al mercado para esta clase de producto
es deficiente debido a las distancias que existen a los principales centros de consumo.

Con el proposito de enfrentar los desafios varias cooperativas y organizaciones ha
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aplicado modelos de comercio justo para que los pequefios productores puedan
comercializar con precios justos y de esta manera poder reducir la larga cadena de

intermediarios (Agencia de Regulacion y Control Fito y Zoosanitario, 2022).

La comercializacion de los productos organicos en el sector de Nueva Loja Ha
podido beneficiarse de las iniciativas del ecoturismo, dénde se ha podido atraer a
turistas interesados en el consumo de productos naturales ademas de tener experiencias
auténticas en la Amazonia ecuatoriana. La gran parte de los turistas por lo general
buscan productos artesanales y organicos, representando una oportunidad para los
productores locales incrementar sus ingresos (Burbano, 2019). Ademaés, se han
desarrollado programas de capacitacion y asistencia técnica en el sector con la
finalidad de ayudar a los agricultores a que mejoren sus practicas agricolas y aquellos
que carezcan de los certificados orgéanicos juegan ganar valor para beneficiarse de los

mismos.

La agricultura organica y los desafios en los sectores rurales

Como todo sector la produccion de alimentos organicos se ha beneficiado de
diferentes oportunidades a su vez ha tenido que enfrentar varios desafios en los
procesos productivos, en el cumplimiento de las normativas de certificacién para
avalar la calidad de los productos (Agrocalidad, 2022). Los procesos para la
acreditacion son bastantes engorrosos y costoso ya que los productores tienen que
demostrar que los productos que van a comercializar deben estar libres de quimicos y

pesticidas.

La guanabana es un producto que tiene una vida util limitada con el afan de
alargar su estado se realiza un procesamiento adecuado que llega con la congelacion
de la fruta para de esa manera ser exportado. Empresas productoras y asociaciones
sientan en México y el caribe han optado por poner en practica este tipo de
procedimiento con el objeto de garantizar la frescura del producto reducir el

desperdicio, y asi poder conservar la mayor cantidad de nutrientes (Moreno, 2021).

Mercado de las pulpas de guanabana organica en el Ecuador

hoy en el Ecuador el mercado de las pulpas de guanaba organica mantiene un
crecimiento constante en los Gltimos afios. Aungue se ha tenido que enfrentar desafios

grandes como la pandemia del COVID-19, este sector ha podido mantenerse y
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expandirse, demostrando su potencial productivo a nivel nacional e internacional
(Flores, 2021).

La guanadbana organica en el Ecuador aproximadamente se cultiva unas 1500
hectéreas en diferentes regiones (Costa, Sierra y Oriente). Anualmente la produccion
ha superado las 45000 t métricas, donde se ha implementado diferentes estrategias para
fortalecer la productividad y el cumplimiento de los estandares de calidad

internacionales sobre las buenas practicas agricolas (Moreno, 2021).

Estados Unidos es un mercado clave para los productores ecuatorianos de la
guandbana. En la actualidad se han realizado diferentes negociaciones para establecer
protocolos sanitarios para exportar la guanaba organica a ese mercado. Esta iniciativa
le ha dado oportunidad en convertirse en el primer pais exportador de fruta organica
al mercado de Estados Unidos incluso a mercados como el de Francia, Alemania y

Europa quienes han mostrado un gran interés por la guandbana organica ecuatoriana.

En el Ecuador se ha visto beneficiado gracias a su participacion en ferias
internacionales tales como la Biofach en el mercado aleméan, donde los productores
ecuatorianos han podido presentar sus productos y crear nuevas oportunidades en el
mercado internacional de la cosmética natural, ya que el polvo de fruta de guanaba
orgéanica es considerado un superalimento valioso (Moreno, 2021).

En el Ecuador el mercado de la pulpa de guandbana organica muestra un futuro
prometedor gracias al crecimiento y nuevas oportunidades de exportacion en mercados
internacionales como Estados Unidos y Europa. Este tipo de impulsos ha motivado a
la industria a adaptarse a los desafios sanitarios y climaticos a fin de posicionarse en

un sector importante de la agricultura organica del pais ( Quelal y Vera, 2020).

Comportamiento del mercado de pulpa de guanabana en el Ecuador

El mercado de pulpa de guan&bana en territorio ecuatoriano experimenta un constante
crecimiento debido a las oportunidades a las cuales se ha beneficiado, puesto que este producto
se cultiva en provincias importantes como Manabi, Guayas, Esmeraldas, Santa Elenay el Oro,
reuniendo cerca de 250 hectareas sembradas. La produccion de esta fruta se la lleva a cabo en

pequefios emprendimientos agricolas hasta en cultivos tecnificados (Moscoso, 2021).

Uno de los grandes retos que los productores agricolas enfrentan es el bajo
precio de la venta de esta fruta, a tal punto que los precios han llegado hacer de 0.80
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por Kkilo, lo cual afectado grandemente a la rentabilidad. A pesar de ello en la actualidad
la pulpa de guanabana cuenta con un mercado que promete posicionar a la flota de
forma efectiva gracias a los diversos beneficios que brinda a la salud del ser humano

(Direccion de Promocion de Exportaciones — UIN, 2024).

En cuanto a la exportacion, el Ecuador ha emprendido una serie de estrategias
con la finalidad de fortalecer la capacidad de los productores a introducirse en
mercados estadounidenses y europeos. Donde la negociacion de protocolos
fitosanitarios como la implementacion de proyectos como CREA en conjunto con la
unién europea han sido avances importantes para abrirse paso en nuevos mercados. La
asignacion de certificaciones organicas y las practicas sostenibles han sido un gran
avance en el cumplimiento de los requisitos que exigen estos grandes mercados que se
interesan por la compra de productos saludables y naturales como la guanabana (EI
Productor, 2024).

En cuanto al mercado interno, el interés por la produccién de derivados de esta
fruta congelada mantiene un crecimiento acelerado por las preferencias de consumir
jugos u otros productos procesados. En este sentido estos productos ayudan en gran
medida a diversificar la oferta ademés de estabilizar los precios al comercializarla
como un producto que al tener un proceso para su conservacion demanda de precio
(Rojas, 2022).

Comercializacion de la pulpa de guanabana en el Ecuador

En el Ecuador la pulpa de guandbana se la conoce como graviola, la cual ha
ganado gran importancia en los Gltimos afios gracias, Asus propiedades nutricionales
y a la creciente demanda por tus por sus beneficios nutricionales en mercados locales
e internacionales. Esta fruta es conocido por ser rica en vitamina C y B, compuestos
antioxidantes y minerales como el magnesio y potasio, teniendo la oportunidad de

introducir sus productos a la industria alimentaria y de bebidas (Tobar, 2023).

La expansion de la comercializacion del mercado de pulpas de guanabana en
el Ecuador se ha dado por factores relacionados a la conciencia sobre la salud vy el
bienestar. En este sentido los productores se han interesado en aprovechar las
oportunidades de esta nueva tendencia y desarrollar procesos mas eficientes y
diversificados. Para lo cual han creado cadenas de suministro que van desde la

cosecha, procesamiento y distribucidn tanto para el mercado local como internacional.
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Los pequefios agricultores el productor han visto una oportunidad importante
el comercializa la pulpa de guandbana para mejorar su situacion econdmica. En
regiones como la costa y la Amazonia el cultivo de esta fruta se realiza de forma
organica lo cual le agrega un valor adicional al producto. Aunque enfrentan desafios
en los procesos, en la comercializacion y la competencia en los mercados

internacionales (Moscoso, 2021).

En el sector internacional la pulpa de guandbana ecuatoriana ha empezado a
desarrollar un nicho de mercado en donde el consumo de jugos y productos
especializados han sido solicitados en paises de Estados Unidos como de Europa. Estos
mercados por lo general se ven impulsados en adquirir este producto por el interés en
los alimentos exoticos, pero sobre todo por los beneficios saludables que brindan
(Rojas, 2022).

Con el proposito, fortalecer la industria alimenticia, es necesario mejorar la
capacidad de procesamiento y almacenamiento a través de las certificaciones
internacionales ademas de desarrollar estrategias de marketing para dar a conocer los
beneficios nutricionales de la pulpa de guanabana. Con estos pasos, Ecuador podria

consolidarse como un proveedor clave en el mercado global.
Marco conceptual

Estudio de factibilidad. - Los estudios de factibilidad son esenciales para
evaluar la viabilidad de proyectos en diversas industrias, incluidas las agricolas y
comerciales. Estos estudios examinan varios aspectos clave: el analisis de mercado, el

analisis técnico, el analisis financiero y el impacto ambiental (Guasco y Luna, 2021).

Sostenibilidad. - Se refiere a la capacidad de satisfacer las necesidades
presentes sin comprometer los recursos de las generaciones futuras. En el contexto
agricola, implica préacticas responsables que respeten el medio ambiente, promuevan
el uso eficiente de recursos naturales y minimicen el impacto ambiental. Esto incluye
métodos como el uso de fertilizantes organicos, conservacion del suelo y manejo

eficiente del agua (Tapia, 2020).

Agricultura organica. - Es un sistema de produccién que busca la

sostenibilidad ambiental, econémica y social mediante practicas libres de quimicos
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sintéticos, como fertilizantes y pesticidas. Este método prioriza el uso de insumos
naturales, la biodiversidad y el equilibrio ecoldgico (Saldafia et al., 2022).

Marketing. - Es la disciplina que estudia el comportamiento de los mercados
y los consumidores para disefiar estrategias que satisfagan necesidades, generen valor
y promuevan productos o servicios. Se fundamenta en herramientas como el analisis

de mercado, la segmentacién y la promocion (Andrade, 2020).

Distribucion. - La distribucion es el proceso mediante el cual un producto se
traslada desde su lugar de produccion hasta el consumidor final, asegurando su
disponibilidad en el momento y lugar adecuados. Incluye actividades como transporte,
almacenamiento, gestion de inventarios y seleccion de canales de venta (Burbano,
2019).

Pulpa de guandbana. - es una fruta tropical procesada que se deriva de la
guanabana, conocida por poseer beneficios nutricionales, asi como propiedades
antioxidantes, a la cual se le puede dar diferentes usos tales como la elaboracion de

postres, jugos entre otros alimentos saludables (Basantes, 2022).

Desarrollo rural. - consiste en las iniciativas tomadas para mejorar las
condiciones econdmicas y de vida de los sectores agricolas y rurales, donde el acceso
a una adecuada infraestructura recursos, mercados y capacitacion conllevan al

desarrollo integral de estos territorios (Cepal, 2022).

Economia solidaria. - es un modelo econémico que se centra en los principios
de cooperacion, sostenibilidad y justicia social, a fin de fomentar actividades
productivas que ayuden a las comunidades locales a establecer un comercio justo e

inclusion social (Zhunio, 2021).

Competitividad. - es la capacidad que tiene una empresa para diferenciarse en
el mercado ante una gran cantidad de competidores, donde se ofrece un valor accesible
a los clientes y donde la aplicacion de estrategias potenciales te permite marcar la
diferencia y mejorar tu posicionamiento en mercados nacionales como internacionales
detener (Devoto, 2020).

Teorias relacionadas al tema investigativo

La teoria propuesta por Michael Porter en el afio 1985 fue la teoria de la

cadena de valor, la cual consiste en descomponer las actividades de una organizacion
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en 2 categorias, en primarias y actividades de apoyo, con el propdsito de identificar
el comportamiento de cada actividad y como esto contribuye al valor final de un

producto (Riquelme, 2020).

Aplicando esta teoria a la comercializacion de guanabana organica, se pueden
considerar las siguientes etapas:

Actividades Primarias:

Logistica de Entrada: En la produccién de guandbana organica, la logistica
de entrada incluye la adquisicién de insumos organicos y la gestion del cultivo.
Utilizar métodos de cultivo sostenible y tecnologias eficientes puede mejorar la
calidad y reducir los costos. La integracion de préacticas agricolas orgéanicas, como el
uso de fertilizantes naturales y técnicas de control de plagas no quimicas, es crucial
para mantener la certificacion organica y la calidad del producto (Gonzalez et al.,
2021).

Operaciones: Este proceso abarca la recoleccion y el procesamiento de la
guandbana. El procesamiento eficiente, que incluye la extraccion de pulpa y el
envasado, asegura que el producto mantenga sus propiedades nutricionales y
organolépticas. Invertir en tecnologia de procesamiento avanzada puede aumentar la

eficiencia y la calidad de la pulpa de guanabana organica (Martinez, 2024).

Logistica de Salida: Se refiere al almacenamiento y distribucion de la
pulpa. Sin duda alguna una adecuada gestion del sistema de logistica permite que el
producto llegue a los puntos de venta en dptimas condiciones. La utilizacion de
empaques adecuados, una eficiente cadena de distribucion y alianzas con
distribuidores claves, son aspectos que ayudan a mejorar la eficiencia y reduccion de
los costos (Riquelme, 2020).

Marketing y Ventas: el marketing es muy importante cuando se requiere
resaltar las ventajas de un producto organico, asi como sus beneficios para la salud.
Estrategias de marketing efectivas, como campafias educativas y promociones,
pueden aumentar la visibilidad del producto y atraer a consumidores conscientes de

la salud.
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Servicio Postventa: Ofrecer un buen servicio postventa, incluyendo soporte
al cliente y manejo de quejas, ayuda a construir lealtad del cliente y mejora la

percepcion del producto en el mercado (Riquelme, 2020).
Actividades de Apoyo:

Infraestructura: Incluye la gestion y la planificacion empresarial. Contar
con una infraestructura solida para la administracion y el control de calidad es

fundamental para asegurar la consistencia del producto (Devoto, 2020).

Gestion de Recursos Humanos: La capacitacion y el desarrollo del
personal involucrado en cada etapa de la cadena de valor contribuyen a la eficiencia
y la calidad del producto final.

Desarrollo Tecnologico: La inversion en tecnologia para el cultivo,
procesamiento y empaque puede mejorar la eficiencia y la calidad del producto
(Martinez, 2024).

Compras: La gestion eficiente de compras de insumos organicos es crucial

para mantener la certificacion y reducir costos.

Al aplicar la Teoria de la Cadena de Valor, los productores y vendedores de
guanabana organica pueden identificar oportunidades para agregar valor en cada
etapa del proceso, desde la produccidn hasta la venta, mejorando la competitividad y

la rentabilidad del producto en el mercado (Riquelme, 2020).

Estudios que se han aplicado la Teoria de Capital Social

En estudios recientes la aplicacién de la teoria de la cadena de valor
desarrollado por Michael Porter ha sido de gran ayuda para que muchas empresas
puedan adaptarse a los cambios que cenan en los mercados y a las nuevas tendencias
empresariales. En este sentido se presenta estudios que han puesto en marcha esta

teoria:

Un estudio realizado por (Zhao y Yang, 2022) sobre el andlisis de la cadena
de valor de las empresas tecnoldgicas: Un Estudio de Caso sobre el Impacto de la
Transformacion Digital, se exploré que las empresas tecnoldgicas han adaptado la
teoria de la cadena de valor para lograr una transformacion digital. Este estudio

demuestra como grandes empresas tecnoldgicas integran nuevas tecnologias,
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conocidas como la blockchain y la inteligencia artificial en cada uno de su cadena de
valor con el propdsito de mejorar la eficiencia y competitividad. Expresa que la
digitalizacion de proceso desde el area de investigacion y el desarrollo hasta llegar
con un buen servicio al cliente les da la oportunidad a las empresas a utilizar sus

operaciones ofreciendo productos méas personalizados e innovadores.

Un trabajo realizado en la industria alimentaria por Rosa et al. (2021) sobre
Cadenas de valor sostenibles en la industria alimentaria: Un estudio sobre la
reduccion del impacto ambiental. Este estudio se muestra claramente la
incorporacion de practicas sostenibles gracias a la teoria de la cadena de valor. En
ese trabajo se examina el interés del eje empresas por optimizar las etapas de la
cadena de valor que van desde la produccién, el envasado y distribucion. La
aplicacion de buenas practicas como la reduccidon de residuos, abastecimiento
responsable y eficiencia energética han sido primordial en los cambios que han tenido
que realizar esta empresa. Este trabajo expone claramente que la adopcion de
practicas sostenibles a mas de reducir los costos operativos también mejora la imagen
de la marca y con ello el cumplimiento de las expectativas, necesidades y exigencias
de los clientes.

Estudio realizado por Berg y Mannerfelt (2023) En la industria de la moda
realiz6 una reconfiguracion de su cadena de valor con el objeto de responder a las
demandas de sostenibilidad y transparencia, para lo cual regres6 un analisis de las
marcas de moda que se han enfocado en optimizar sus actividades primarias y de
apoyo, como la produccion, el marketing y el disefio, con el objeto de mejorar sus
practicas en relacion con los principios de sostenibilidad. En este trabajo el autor
demostrd que las empresas que incorporan practicas sostenibles en su cadena de valor
han logrado obtener una ventaja competitiva al captar la atencion de consumidores

conscientes, esto los ha llevado a mejorar su eficiencia operativa.

Marco referencial

Se realiza una revision bibliografica sobre estudios provenientes de
repositorios, revistas y articulos que tengan relacion con el tema planteado, es asi como

se ha encontrados las siguientes investigaciones.
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En la ciudad de Valladolid, El Habib (2023) realiz6 un trabajo de investigacién
que consistio en la comercializacién nacional e internacional de pulpa de fruta de
guandbana. Para esto se analizé las tendencias y dinamicas del mercado como los
factores que influyen en la demanda. Las actividades de investigacion se enfocaron en
examinar las principales empresas productoras y exportadoras, las estrategias que
aplican y los desafios que han tenido que enfrentar para su competitividad. La
investigacion de mercado se realizo a través de una entrevista a expertos, quienes
manifestaron que los factores que impulsan la creciente demanda del mercado de
pulpas de frutas es la nutricion la convivencia y versatilidad que ofrecen. La
innovacion es un fator clave para la produccion de fruta de pulpa congelada sobre todo
por las actuales tendencias de consumo de productos nutritivos que los consumidores
prefieren con el objeto de cambiar sus habitos alimenticios, por ello, se han enfocado
en brindad seguridad y calidad en el tratamiento de la pulpa de fruta a través de la
implementacién de procesos de produccién estrictos, asi como el cumplimiento de los
reglamentos y normativas alimentarias. Otro resultado relevante es que su experiencia
en la industria la basan en la coordinacién en sus procesos de recepcion,
almacenamiento, distribucion, limpieza, extraccion y empaque, gestion de inventario
de la materia prima y limpieza. Finalmente, se ha destacado que la creciente demanda
de productos saludables y naturales han amplio un mercado emergente que debe ser
atendido a través de la diversificacién de la cartera de productos. En cuanto a los
desafios que han enfrentado fue el mantener altos estandares de calidad, asi como el

cumplir con las normas de seguridad alimentaria.

En Quito, Flores (2021) realizé un trabajo investigativo enfocado al analisis de
las ventas de pulpas de frutas de las empresas procesadoras que cuentan con una alta
demanda en los supermercados ubicados en el sector de los Chillos. Los resultados
demuestran que las tendencias actuales y el actual estilo de vida de las personas de
preferir el co sumo de productos saludables que les aporte beneficios nutricionales son
aspectos por los cuales el consumo de pulpa de frutas ha mantenido un crecimiento
constante. En relacion a las ventas la presentacion de pulpa de fruta de 500 gramos es
la que mas demanda tuvo en el afio 2019 sin embargo en el afio 2020 las ventas
disminuyeron, aduciendo que el factor que ha influido fue la crisis economica. Otro
resultado importante fue que el producto menos vendido fue la pulpa de 250 gramos,

motivo por el cual se recomendd la aplicacion de estraegias de marketing
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direccionados a la promocion y publicidad. En conclusién, la venta de pulpa de fruta
congelada se ha convertido como una de las opciones mas acertadas para mantener un
equilibrio balanceado de la alimentaion diaria de las personas, por ello, se encuentra

en constante evolucion.

Otro estudio realizado en el cantén Naranjito, por (Gusqui et al., 2022) sobre
un plan de mercadeo para la pulpa de fruta de guanabana que produce la Asociacion
12 de diciembre. Los resultados de la investigacion de mercado consitio en encuestas
al mercado al que se eligio expandir, donde el 73.3% de los 381 encuestados respondid
que consumen jugos elaborados en base a pulpa de fruta, en cuanto al pago con la
compra de un jugo de pulpa el 51.1% han pagado menos de un $1.00, siendo las
razones de consumo porque las frutas son saludables, refrecastes y tienen buen sabor.
Otro dato importante sobre el medio por el cual conocieron la existencia de la pulpa
de fruta, esto fue a través de los mercados, por las redes sociales y suoermercados, con
un porcentaje del 5.1% a través de paginas web. Los resultados tambien evidenciaron
que las personas comprarian pulpa de fruta para su hogar cada 8 y 15 dias, otro
porcentaje considerable (17.8%) lo realiza cada mes. Uno de los aspecrtos que ha
impulsado el consumo de la pulpa de fruta es por su salud ya que la frutas proporcionan
beneficios nutricionales, sobre todo a raiz de la pandemia el consumo de la pulpa de
fruta se intensificé porque consideran que fortalece la salud, motivo por lo cual la
pulpa en estado natural ha sido uno de los productos de mayor consumo desde hace

unos tres afos y mantiene su tendencia en aumento.

Finalmente un estudio realizado por Andrade (2020) se centrd en un plan
estratégico para la empresa Madrigal, la cual se dedica a la produccion y
comercializacion de pulpa de fruta de guanabana, debido a que la planeacién de la
comercializacion se ha ha venido realizando de manera empirica, razén por la cual
establecieron para publicitar el negocio a través de redes sociales donde se dieron
cuenta que es un nicho para promocionar las pulpas de frutas, otro aspecto que
consideraron para fidelizar a los clientes du la visitas en los hogares una forma de
mantener una atencién personalizada. Otra de las estrategias se enfocaron en los
precios competitivos de esta manera manter controladas las amenazas que se puedan
presentar. La penetracion del mercado con la comercializacion de pulpa de frutas es
dadptar las preferencias de los consumidores al consumo de productos naturales con

el objeto de cuidad su salud. Otro resultado significante de este estudio se pudo
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observar en la matriz de Boston Group que la pulpa de fruta de guanabana ocupa el
tercer puesto en cuanto a ventas, lo cual demuestra que la demanda de consumo de esta
pulpa es creciente. Finalmente, para incrementar la venta de la pulpa de fruta
congelada de guanabana es importante emplear implementar campafias publicitarias
con la finalidad de conocer més sobre la empresa y los productos, incluso de
incrementar la cuota de mercado y con ello expandirse a otros nichos de mercado a
pesar de los desafios que se puedan presentar en las diferentes gestiones que se llevan
a cabo para lograr posicionar el producto entre los mas solicitados por los

consumidores.
Marco legal

El marco legal para la comercializacion de guanabana orgénica en Ecuador se
basa en regulaciones especificas para productos agricolas, normas de produccion
organica, y politicas de exportacion que buscan fomentar la sostenibilidad y la calidad

en el sector agricola.

Ley Orgéanica de Agrobiodiversidad, Semillas y Fomento de la Agricultura
Sustentable (LOASF)

Esta ley regula el uso y comercializacion de semillas y productos agricolas
en Ecuador, estableciendo que los productos organicos deben cumplir con estandares
de sostenibilidad y calidad. La LOASF promueve la produccion libre de transgénicos
y fomenta el uso de métodos agricolas que respeten la biodiversidad y el entorno
natural. Esta ley es clave para el sector organico, ya que define y protege el concepto
de produccidn sustentable, una base fundamental para productos como la guanabana

organica (Asamblea Nacional, 2019).
Normativa de Produccién Organica y Certificacion

En Ecuador, el control de la produccion organica y su certificacion esta a
cargo de la Agencia de Regulacion y Control Fito y Zoosanitario (AGROCALIDAD).
AGROCALIDAD establece normas para el etiquetado, certificacion y control de
calidad de los productos organicos, lo cual es crucial para que estos productos puedan
ser comercializados tanto en el mercado local como en el internacional. Los

productores de guanabana deben contar con la certificacion organica que garantice que

36



el producto ha sido cultivado sin el uso de pesticidas ni fertilizantes quimicos
(Acrocalidad, 2020).

Cddigo Organico de la Produccién, Comercio e Inversiones (COPCI)

La regulacion en la actualidad el comercio de productos tanto nacionales como
internacionales se encuentra cargo de este codigo, en el cual también se hace notar los
diferentes incentivos que se dan a las empresas que exportan productos agricolas entre
ellos los orgéanicos. Ademas, es el encargado de fomentar la exportacion de aquellos
productos que cumplen con estandares de calidad y sostenibilidad, brindando los
medios necesarios para qué comercializa en el mercado internacionales (COPCI,
2019).

Reglamento de Etiquetado y Publicidad de Productos Alimenticios

El etiquetado es fundamental para los productos orgéanicos, los consumidores
buscan transparencia en la informacion sobre el origen y las précticas de cultivo. Este
reglamento establece que los productos organicos deben tener un etiquetado adecuado
que informe sobre su origen y el cumplimiento de normas organicas, facilitando la

confianza del consumidor y la trazabilidad del producto (Registro Oficial, 2020).
Preguntas de investigacion
¢ Qué teorias y estudios referenciales aportan al desarrollo investigativo del

trabajo propuesto?

¢Cudles son las caracteristicas y preferencias principales de los consumidores

de Nueva Loja en relacion con la pulpa de guandbana organica?

¢Qué empresas 0 productores locales representan la competencia actual o

potencial para la comercializacion de pulpa de guandbana organica Nueva Loja?

¢Cual es la capacidad de produccion actual de APTAF y qué recursos

adicionales serian necesarios para satisfacer la demanda proyectada?

¢ Cuales son los costos y proyecciones de ingresos necesarios para asegurar la
viabilidad econdémica de la comercializacion de pulpa de guanabana organica en
Nueva Loja?

¢Cuales son los canales de distribucion mas efectivos para asegurar la llegada

de la pulpa de guanabana organica al consumidor en Nueva Loja?
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¢ Qué estrategias de marketing son mas efectivas para aumentar la visibilidad y
aceptacion de pulpa de guanabana orgénica en el mercado de Nueva Loja?
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Capitulo 2. Analisis del Entorno

Andlisis PESTA

El andlisis PEST segun Franco (2023), es una herramienta estratégica que
permite que las organizaciones puedan realizar evaluaciones de sus entorno politico,
econdémico, social, tecnoldgico y ambiental que pueden influir en gran medida en sus
operaciones y éxito. A través de la identificacion de cada uno de estos elementos
externos las empresas pueden anticipar oportunidades y amenazas, asi se podréa realizar

una adecuada toma de decisiones informadas y disefiar estrategias efectivas.

El analisis PESTA es importante para que las empresas comprendan como se
encuesta su entorno macroecondémico y se preparen a cualquier cambio que puedan

afectar su desempefio dentro del mercado competitivo en el cual operen.

Andlisis del Entorno Politico

Dentro del marco politico en el Ecuador el 23 de noviembre del 2023, el
presidente Daniel Noboa ha tenido que enfrentar diferentes desafios en el pais, su
administracion se ha visto marcada por la crisis en seguridad, gobernabilidad y
econdmica. En el ambito politico la relacion entre el Ejecutivo y a Asamblea Nacional
ha sido tensa, aunque al principio del gobierno se realz6 un pacto de gobernabilidad
en el Partido Social Cristiano, el oficialismo y el correismo, sin embargo, se
presentaron disputas por leyes y juicios politicos, terminandose este pacto a finales del
primer trimestre del 2024 suscitdndose confrontaciones entre ambos poderes (Herrera
y Macaroff, 2023).

La administracion del actual presidente ha sido sujeto de criticas por la decision
gue se tomo en construir una presion de maxima seguridad en el interior de un bosque
tropical seco, lo cual ha preocupado a las comunidades locales y ambientalistas por el

impacto en el ecosistema y la no consulta previa a las comunidades.

En la actualidad en proximo 9 de febrero del 2025 se acercan las elecciones
presidenciales donde segun informacion proporcionadas por encuestadoras muestran
una intencion de voto dividido entre Noboa y Luisa, lo cual refleja el descontento de
la ciudadania con el actual gobierno.

En cuanto a las leyes tributarias del Ecuador, se encuestan el Codigo Tributario

y la Ley de Régimen Tributario Interno fijan obligaciones fiscales de individuos y
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empresas. Tales normativas tienen como fin asegurar una recaudacion equitativa y

eficiente para promover la cohesién social y el desarrollo econémico del pais.

Entre las acciones que ha realizado la administracion tributaria fue el cambio
del Régimen Simplificado para Emprendedores y Negocios Populares (RIMPE) que
entre en vigor el 1 de enero del afio 2022 reemplazando al Régimen Impositivo
Simplificado Ecuatoriano (RISE) y al Régimen de Microempresas. Esta adopcion es
para las personas naturales y juridicas con ingresos brutos anuales de 300,00 (Servicio
de Rentas Internas, 2022).

Estrada y Mufioz (2023) La estructura tributaria influye directamente en la
economia del pais puesto que la recaudacion ayuda efectivamente a financiar los
servicios publicos principales y proyectos de infraestructura, por ello, es importante
que las politicas tributarias se establezcan bajo principios de equidad, simplicidad

administrativa y eficiencia que favorezca el desarrollo econdémico y social del pais.

Otro aspecto que regula a las empresas es la Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria (2024) es una entidad que regula y otorga permisos de

funcionamiento a negocios que se encuentran sujetos a vigilancia y control sanitario.

En lo concerniente a los emprendimientos en febrero del 2020 se promulgo la
Ley Organica de Emprendimiento e Innovacién en Ecuador, que bajo un marco legal
para promover y fomentar nuevas ideas de negocio con la finalidad de impulsar la
cultura emprendedora a través de nuevas modalidades societarias y mecanismos de
financiamiento. Entre sus disposiciones se cre6 el Consejo Nacional para el
Emprendimiento e Innovacion (CONEIN) gue tienen a su cargo la coordinacion de

politicas publicas en esta materia (Asamblea Nacional, 2020).

En este sentido, al hablar de emprendimiento y su importancia para la
economia del pais el presente estudio se enfoca en la comercializacién de pulpa de
guanaba organica, la cual se encuentra regulada por las politicas nacionales y locales
del Ecuador en relacion con la produccion agricola, el comercio y la exportacion. El
estado ecuatoriano ha promovido iniciativas para fortalecer la agricultura organica, asi

como la agroindustria, a través de subsidios e incentivos fiscales a los pequefios
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productores con el propésito de fomentar la produccion sostenible y mejorar
eficientemente la competitividad en el mercado.

Ademas, existen normativas sanitarias y de certificacion organica que
garantizan la calidad del producto, lo cual es fundamental para acceder a mercados
extranjeros exigentes. Sin embargo, es importan que la asociacion cumpla con los
estandares de calidad y regulaciones fitosanitarias para evitar barreras de entrada en

paises con controles estrictos.

Andlisis del Entorno Econémico

De acuerdo con el Banco Central del Ecuador (2024), en el primer trimestre
del afio 2024 el producto interno bruto experimentd un crecimiento interanual del 1,2%
debido a una reduccion del 3.3% en las importaciones y un aumento en la acumulacién

de inventarios.

Sin embargo, en el tercer trimestre del afio 2024, la economia en el Ecuador
registré una contraccién del 1,5% en comparacion con el mismo periodo del afio
anterior este descenso se atribuye a las reducciones en la formacion bruta de capital
fijo (-6,2%), Exportaciones (-5,1 %) y gasto gubernamental ((-1,04%). En contraste,
el consumo de los hogares aumento6 un 2,9% e importaciones aumentaron a un 0,3%
(Tapia, 2025).

En lo concerniente a la inflacién en enero del 2024 la variacién interanual el
indice de Precios al Consumidor fue de 1,35%, tales incrementos se vieron en los

alimentos y bebidas no alcoholicas, salud hoteles y restaurante (INEC, 2024).

En el afio 2024 se proyectd un crecimiento del PIB del 1,0% mientras que para
el afio 2025 se anticipd una tasa de crecimiento del 1,4%. Cabe mencionar que la
inflacién afecta directamente al sector alimenticio ya que el aumento en los precios de
alimentos y bebidas no alcohdlicas reduce el poder adquisitivo de los consumidores,
lo cual limita la capacidad de adquirir estos productos. Incluso la inflacion puede
generar incertidumbre econdmica que pueden afectar las decisiones de inversion y

consumo en otros sectores (Banco Central del Ecuador, 2025).

El entorno econémico actual presenta oportunidades y retos para la
comercializacion de pulpa de guanabana organica. Por un lado, existe una creciente

demanda de productos organicos y saludables, especialmente en mercados de alto
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poder adquisitivo como Estados Unidos y Europa, donde los consumidores estan
dispuestos a pagar precios méas elevados por productos ecolégicos.

Sin embargo, el costo de produccién y la logistica de exportacion pueden ser
altos, especialmente si se consideran los gastos asociados al almacenamiento y
transporte de productos perecederos. Cabe mencionar que la inflacion y las constantes
variaciones en los cambios que se puedan dar afectan directamente a los costos y
margenes de utilidad. En el Ecuador la pulpa de fruta de guandbana organica tiene la
oportunidad de posicionarse en un nicho de mercado especifico, sin embargo, es
necesario evaluar el poder adquisitivo local como la capacidad de gasto que tienen los
consumidores para establecer una estrategia de precios que les permita a los

productores incrementar sus niveles de rentabilidad.

Andlisis del entorno social

La identidad gastronémica del Ecuador es conocida por su gran diversidad
riqueza, lo cual ofrece oportunidades para la integracion de diferentes productos,
integrando ingredientes y técnicas en las regiones de la costa, sierra, Amazonia e
insular. Riqueza culinaria se ha dado por el mestizaje y la globalizaciéon dando como
resultado una cocina variable y en constante evolucion (Céceres, 2024).

El Ministerio de Agricultura y Ganaderia (2022), es el encargado de impulsar
la produccién y exportacion de productos agricolas sean estos convencionales y
organicos brindando apoyo financiero, acceso a mercados internacionales e

innovacion.

En cuanto al entorno social el interés por los consumidores por los alimentos
organicos como los productos sostenibles dan la oportunidad a la pulpa de guandbana
a ganar un buen posicionamiento en el mercado, puesto que los consumidores
muestran una alta preferencia por los productos naturales, pero sobre todo que
promuevan la salud, en este sentido, la guanabana posee beneficios nutricionales y que

ademas cuenta con propiedades antioxidantes que reducen los efectos antitumorales.

En este contexto, se crea una oportunidad para la asociacion en ampliar su
cobertura de comercializacion por ser un producto proveedor comprometido con el
bienestar y la salud que los consumidores. Ademas, es fundamental que se desarrolla

en camparfias de promocion y sensibilizacion para atraer a mercados locales, a través
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de la educacion sobre los beneficios que contiene la guanaba y asi crear una marca con

valores de caracter sostenible y calidad organica.

Analisis del Entorno Tecnoldgico

La innovacion tecnoldgica juega un papel importante en el desarrollo del sector
empresarial ecuatoriano, impulsando efectivamente la competitividad y eficiencia
operativa. Las variaciones que implementan tecnologias avanzadas tales como el
analisis de datos, la inteligencia artificial, logra optimizar procesos mejorar la calidad

de sus productos y servicios y reducir sus costos (Santos y Ushifia, 2024).

Un claro ejemplo de esto es la alianza que ha hecho Adigital y el Banco
Interamericano de Desarrollo (BID) para promover el uso responsable de la
inteligencia artificial en toda América latina incluyendo al Ecuador con el unico

proposito de mejorar la competitividad (Millan, 2025).

Cabe mencionar, qué a pesar de los avances tecnologico el Ecuador enfrenta
desafios en términos de innovacion, de acuerdo con el indice global de innovacion el
pais descendié del puesto 98 a las 104 / 132 economias evaluadas, lo cual refleja la
necesidad de fortalecer las politicas y estrategias orientadas a la innovacion

tecnoldgica (Estay, 2023).

Un punto muy importante qué considerar para potenciar la innovacion
tecnoldgica en el sector empresarial ecuatoriano es importante que se impulse la
colaboracion entre el sector publico, privado y académico, que promuevan la adopcién
de tecnologias emergentes para que las empresas adapten demandas del mercado
global.

Dentro de la produccion y comercializacion de pulpa de guanabana organica el
entorno tecnoldgico es importante para garantizar la calidad y adecuada conservacion
de pulpas de frutas como los metodos mas factibles para la congelacion, asi como el
uso de empaques que prolonguen la vida util del producto a fin de que conserve las

propiedades nutricionales y Unicas del producto.

Asimismo, el acceso a plataformas digitales y sistemas de trazabilidad puede
mejorar la gestion de la cadena de suministro y facilitar el acceso a mercados
internacionales, brindando transparencia sobre el origen y la calidad del producto.

También, herramientas digitales de marketing y comercio electrénico permiten una
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mayor visibilidad del producto en mercados externos, facilitando la promocion directa

a consumidores interesados en alimentos organicos y saludables.

Anadlisis del Entorno Ambiental

El estado ecuatoriano es reconocido por su notable diversidad geografica y
cultural cuenta con cuatro regiones naturales; costa, la sierra, Amazonia y las islas
Galépagos. Sin embargo, dicha riqueza natural enfrenta grandes desafios. El pais ha
experimentado un gran impacto de las actividades productivas sobre sus recursos
naturales, a causa de las urgentes necesidades de su poblacion (Parolari, 2024). En
vista de esto el Ministerio de Ambiente, Agua y Transicion Ecoldgica (2024) en el mes
de noviembre present6 el informe GEO Ecuador 2023, una herramienta clave para la
gestion ambiental y el adecuado seguimiento de los Objetivos de Desarrollo

Sostenible.

Ademas, en enero del 2024 se publico el Andlisis del Impacto de
Intervenciones y Escenarios del Cambio de Ecuador a fin de desarrollar un plan
nacional de accion basado en datos para tratar la contaminacion plastica y hacer la
transiciéon hacia una economia circular de plastico. A pesar de estas iniciativas ain
persisten los desafios como la deforestacion, contaminacion del aire, el agua y la
inmensa necesidad de implementar politicas de conservacion forestal y energias
renovables. Si se logra superar estos obstaculos se podria garantizar un desarrollo
sostenible que equilibre el crecimiento econémico con la preservacion del entorno
natural ( Global Plastic Action Partnership , 2024).

En relacién con el tema de estudio, la produccién de guanabana organica
implica un compromiso con préacticas agricolas sostenibles que reduzcan el impacto
ambiental y promuevan la biodiversidad. En el contexto actual, donde la sostenibilidad
es un valor altamente apreciado por los consumidores, el cultivo organico de
guanabana permite reducir el uso de pesticidas y fertilizantes quimicos, minimizando

la contaminacion del suelo y el agua.

Las 5 Fuerzas de Porter

(F) Poder de negociacion de los compradores

Esta fuerza de negociacion con los clientes, dentro del mercado de pulpa de

fruta se centra en su gran parte en la disponibilidad de productos con similares
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caracteristicas y el grado de diferenciacion. En mercado altamente competitivo como
el estadounidense y el europeo, donde los productos organicos tienen un valor
importante en sus decisiones de compray el precio no es un limitante, puesto que estan
dispuesto a pagar lo que se pida solo por obtener un producto que brinde las garantias
necesarias para un consumo seguro, mientras que al tratarse el mismo producto en el
mercado nacional los compradores ejercer una mayor negociacion para lograr

adquirirlos a precios accesibles.

En el mercado internacional los compradores extranjeros elevan el poder de
negociacion de los clientes al exigir certificaciones de calidad que cumplan con todos

los estandares de calidad para ser una alternativa de consumo garantizado.

En este sentido, la asociacion cumple con tales demandas en cuanto a los
estandares de calidad y certificaciones, lo cual fortalece su nivel de competitividad.
Este aspecto positivo le abre oportunidades para construir relaciones duraderas con los
clientes y ampliar su cobertura, brindando informacién clara y precisa sobre las
caracteristicas nutricionales de la guandbana, el proceso de produccidn y la calidad del
producto.

(F2) Poder de negociacion de los proveedores

Esta fuerza competitiva en cuanto a las pulpa de guanabana organica puede
influir en gran medida en los costos de produccion y por ende en la calidad del
producto final si este sea tratado con productos quimicos, sin embargo, a tratarse de
un producto netamente organico y que son ellos quienes producen la fruta no tiene
gastos de insumos agricolas, puesto que utilizan la materia prima desechada como
abono, por lo tanto, no dependen de ningun proveedor. El control del suministro que
tienen en el proceso de produccion disminuye radicalmente el poder de negociacion
con los proveedores, es asi como esta fuerza no es un obstaculo para ampliar la

cobertura de produccion y comercializacion a diferentes segmentos de mercado.
(F3) Amenaza de nuevos competidores

Las tendencias actuales de consumo en lo concerniente a productos naturales
organicos pueden despertar el interés de nuevos competidores, puesto que la pulpa de
guandbana organica. En cuanto a la amenaza de los competidores es que la

competencia cuente con tecnologia avanzada y recursos financieros para competir en
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precio y calidad. En este sentido, la asociacion puede diferenciarse por las practicas
sostenibles y buenas relaciones con los clientes, siendo este un punto fuerte para
disminuir el posicionamiento de los competidores y fortalecer os altos estandares de
calidad, las practicas agricolas y la capacitacion constante en términos de

sostenibilidad.
(FA) Amenaza de productos sustitutos

Los sustitutos de la pulpa de guanabana orgénica podrian ser frutas que
contengan similares propiedades. En el mercado de los productos organicos y
saludables, por lo general, los consumidores gustan de los productos naturales, por lo
tanto, reduce en cierta medida la amenaza de sustitucion. Sin embargo, hay que tener
en cuenta que existen varias pulpas de frutas como la guandbana debe competir con

aspectos relacionados a las preferencias del sabor, precio y disponibilidad.

La diferenciacion de la pulpa de guandbana orgénica con otras frutas radica en
las propiedades nutricionales, por lo cual se puede reducir esta amenaza. En este
sentido la asociacion debe centrarse en educar al consumidor sobre las bondades de la
guanébana y su perfil nutricional, en dénde se destaque que es un producto saludable

y organico apto para ser consumido por cualquier persona.
(F5) Rivalidad entre los competidores

En el mercado de la pulpa de guandbana organica la rivalidad entre
competidores es bastante alta ante el actual interés que tienen los consumidores por los
productos naturales y saludables. Por ello las empresas que se dedican a la
comercializacion de pulpas de frutas y productos organicos en el pais, incluso otros
paises en Latinoamérica son considerados una competencia directa. La diferencia es
que en este mercado la calidad del producto, las certificaciones organicas y la
tecnologia utilizada en la conservacion de la pulpa son esenciales para para
diferenciarse en el mercado. Para mantener una posicion competitiva, la Asociacién
debe enfocarse en una produccion de alta calidad, en crear una marca reconocible y en
establecer relaciones solidas con sus clientes. Asimismo, seria ventajoso explorar
estrategias de diversificacion de productos y canales de distribucion, lo cual puede

ayudar a reducir la intensidad de la competencia y fortalecer su presencia.
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Capitulo 3: Diagnostico Interno de La Empresa

Mision

Ser una asociacion comprometida con la produccion y comercializacion de
pulpa de guanabana de alta calidad, promoviendo préacticas agricolas tecnificadas y
sostenibles en Nueva Loja, canton Lago Agrio. Nos enfocamos en satisfacer la
creciente demanda de productos organicos y saludables, contribuyendo al desarrollo
econdémico local, al bienestar de nuestros consumidores y al cuidado del medio
ambiente.

Vision

Convertirnos en lideres regionales en la produccion tecnificada y
comercializacion de productos agricolas y derivados, destacandonos por la calidad,
sostenibilidad y promocion de practicas innovadoras. Aspiramos a consolidar nuestra
presencia en mercados nacionales e internacionales, contribuyendo al fortalecimiento
del sector agroindustrial y al desarrollo sostenible de nuestra comunidad.

Estructura Organizacional

Figura 1

Organigrama Estructural

Organigrama de APTAF
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Nota: En la imagen se observa el organigrama de APTAF, tomado de la base de informacion de la asociacion.
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Efectos econdmicos de las variables organizacionales

Sin duda alguna las variables organizacionales generan un impacto significativo
en el desempefio econdmico de cualquier grupo. La falta de un plan estructurado de
comercializacion reduce la capacidad de satisfacer la demanda creciente de la pulpa
de guanabana. Esto da como resultado un déficit en los ingresos y a una gran
dependencia de acuerdos locales, reduciendo considerablemente la competitividad en
mercados amplios. La carencia de un plan estructurado dificulta las negociaciones o
acuerdos obligando a manejarlos de forma informal, esto puede producir inestabilidad
en los ingresos econdomicos. La dependencia que tiene la asociacion a los acuerdos
locales en gran parte limita su crecimiento y la capacidad de innovar e invertir en

mejoras operativas.

El que la asociacion no cuente con una estrategia comercial bien definida se
convierte en una desventaja competitiva para que la sesion pueda posicionarse
firmemente ante la competencia. Las empresas que cuentan con estos planes de
comercializacion pueden marcar la diferencia de sus productos a través de un adecuado
canal de distribucién, mejor visibilidad en el mercado quedando una propuesta de valor
clara. La ausencia de estas acciones puede ocasionar que la asociacion pierda

oportunidades ante la creciente competencia.

Si la asociacion logra estructurar un buen plan de comercializacién, donde
ademés incluya capacitaciones al personal, incorporacion de tecnologias para
potencializar la distribucién y comunicacion, integrar herramientas de marketing
digital tiene grandes posibilidades de incrementar su eficiencia operativa y obtener
mayores niveles de rentabilidad. Con ello podréa diversificar efectivamente sus fuentes
de ingreso y asi reducir la dependencia que tiene a los acuerdos locales en la actualidad.
La capacitacion también permitird que los miembros de la organizacion estén mas
alineados con las estrategias comerciales, contribuyendo al desarrollo de una visién

compartida y la maximizacion de la productividad.

Analisis e identificacion de las actividades primarias del negocio (Cadena
de Valor)

Basandonos en el modelo de Michael Porter, las actividades primarias de la

Asociacion pueden identificarse asi:
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Logistica de Entrada. — Incluye el almacenamiento inicial y transporte
interno. Optimizar alianzas con proveedores (empaques) puede reducir costos

operativos y mejorar la consistencia del producto.

Operaciones: Abarca la recoleccion, procesamiento y envasado de la pulpa de
guanabana. Inversiones en maquinaria tecnificada y procesos de calidad mejoraran la

eficiencia y garantizaran la satisfaccion del cliente.

Logistica de Salida. - Se refiere al almacenamiento de productos terminados
y su distribuciéon. La implementacion de un sistema de transportacion, entregas

efectivas, empaque innovador reduce grandemente las pérdidas por deterioro.

Marketing y ventas. - la aplicacién de estrategias de promocion permiten
destacar los beneficios organicos de un producto y por ende su sostenibilidad se
incrementaria por lo atractivo porque se mostrarian en el mercado. Cabe mencionar
que la asociacion con distribuidores claves en conjunto con el desarrollo de compafiias

digitales permitirdn un mejor posicionamiento del producto.

Comercializacion y Ventas

La comercializacion y ventas de la pulpa de guanabana organica producida por
la Asociacion se han consolidado a través de diversas gestiones. Amazon Coffee logro
incorporarse como cliente gracias a la intermediacion del Ministerio de Agricultura 'y
Ganaderia (MAG) en la fase de comercializacion. Este contacto permitié establecer un

acuerdo para la entrega mensual de 12 fundas de 500 gramos.

Por otro lado, el ingreso al Gobierno Auténomo Descentralizado (GAD) de la
parroquia 10 de agosto se gestiond mediante un oficio, solicitando que el producto
fuera considerado para los Kits de alimentos destinados a adultos mayores y personas
con discapacidad. Esto resulté en un pedido mensual de 115 fundas de 500 gramos.
Asimismo, el Gobierno Parroquial General Farfan realiza compras mensuales de 160
fundas de 500 gramos. En total, la Asociacion comercializa 287 fundas mensuales de

500 gramos.

Los productos se presentan en fundas de 500 gramos, con un precio de $3, y
de 1,000 gramos, con un costo de $6, lo que asegura opciones accesibles y

competitivas para los clientes.
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Servicio Post — Venta

En esta etapa, la gestion de entregas se organiza siguiendo el cronograma
establecido en el proyecto, donde ya se han definido previamente las fechas y las
cantidades asignadas para cada cliente. Para lograr una planificacion eficiente es
importante contar con un cronograma bien estructurado para cumplir con los distintos
compromisos adquiridos. Pero con el objeto de evitar cualquier inconveniente es
importante mantener una comunicacion proactiva a través de llamadas telefonicas
constantes. El propdsito de la llamada es para confirmar las fechas programadas, asi
como la generacion de algun cambio en las condiciones de entrega, sea esto solicitada
por el cliente o debido a otros factores externos. De esta manera se asegurara un
servicio puntual, pero sobre todo alineado las expectativas de los clientes.

Descripcion y detalle del producto (Especificaciones como materias

primas, ingredientes, insumos, productos finales, politicas, normas, estandares)

Durante la cosecha la materia prima es seleccionada cuidadosamente para
garantizar su calidad. La fruta cuando ya se encuentra madura se deja reposar por un
dia para poder alcanzar el punto de maduracién. Luego se lava y se procede a pelarla,
en este proceso se elimina la cascara y el corazon. Seguidamente se hace un proceso
manual para retirar las semillas y de pulpa, esta labor la realizan 3 personas y tiene un

tiempo de duracion de 10 dias hasta completar este proceso.

El producto final es conservado a través de la congelacion, sin que se haya
utilizado ningn quimico, con ello se asegura la pureza y las propiedades naturales de
la fruta. Cabe mencionar que este proceso cuenta con la ayuda del gobierno parroquial,
ha entregado las herramientas esenciales a la asociacion para mejorar la eficiencia y

calidad del trabajo, en este caso se entregd una selladora y dosificadora.

Para asegurar el cumplimiento de las normas de sanidad y asi cumplir con los
estandares de calidad de los mercados se realiza la respectiva gestion para la obtencién
del registro sanitario correspondiente, con la finalidad de garantizar que el producto
cumpla con los requisitos normativos para su respectiva distribucion. Este enfoque no
solo asegura la seguridad alimentaria, sino que también fortalece la confianza de los

clientes y consumidores finales.

Proceso de prestacion de servicio o producto (Flujogramas y procesos

agregadores de valor)
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Descripcion del proceso
Cosecha de la Materia Prima:

e Seleccion de frutas maduras en éptimas condiciones.

¢ Reposo por un dia para alcanzar el punto ideal de maduracion.
Preparacion de la guanédbana:
Adecuado lavado de la fruta eliminado todas las impurezas.
Pelado manual de la fruta retirando la cascara y corazon.
Retiro manual de las semillas y despulpado, asi se asegura calidad de la pulpa.
Procesamiento:
Se realiza el despulpado de forma manual estandarizando la textura de la pulpa
Se dosifica la pulpa para envasarlas en fundas de 500 y 1000 gramos.
Se efectla el sellado hermético que garantiza la conservacion de la fruta.
Conservacion:

La congelacién se realiza de forma inmediata sin hacer uso de quimicos para

preservar las propiedades de la pulpa.
Control de calidad:

Se realiza la inspeccién del producto de acuerdo con lo establecido por las

normas sanitarias.
Distribucion:
Se realiza la planificacion de las entregas conforme al cronograma.
Confirmacion de los pedidos, esto se realiza cada mes para evitar imprevistos.

Finalmente se realiza la entres en los puntos de venta.
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Figura 2

Flujograma de procesos
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Nota: Se presenta el flujograma del proceso de produccion de la guanabana. Elaboracion propia

Determinacion de la capacidad instalada del negocio

La asociacion tiene una capacidad anual de 2 toneladas de pasta lo que
equivalen a 800 fundas al mes y al afio unas 9600 bolsas de 500 gramos, aunque

también venden fundas de 1000 gramos, pero en menor cantidad.
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En cuanto al margen aprovechable de la fruta es de 60%, es decir, de la parte
comestible y procesable y el 40% se lo considera desperdicio, entre esos esta, la
cascara, semillas, corazon. A pesar de ello, no se desperdician porque son utilizados
como abonos organicos o pesticidas naturales, destacando las buenas préacticas

agricolas y con ello a la proteccion del medio ambiente.

Costos y caracteristicas de la inversion

Costos de Fundas: Las fundas a partir de 100 en adelante tienen un costo de
0.08 centavos para los envases de 500 gramos y de 0.16 ara los envases de 1000

gramos.

Tabla 1

Célculo de los costos en fundas que tiene actualmente la asociacion

DETALLE Cant. Precio ANO 1
Fundas 500 gramos 800 0,08 768,00
Fundas 1000 gramos 220 0,16 422,40

Nota: En la tabla se presenta el célculo de los costos de las fundas

Costo de etiquetas:

El metro cuadrado de etiquetas (150 etiquetas) tiene un costo de $12, sin

embargo, la asociacion realiza la compra mensual de 1020 etiquetas a 0.05 centavos.

Tabla 2
Calculo del costo de etiquetas que actualmente mantiene la asociacion
DETALLE Cant. Precio ANO 1
Etiquetas 1020 0,05 612,00

Nota: En la tabla se presenta el célculo de los costos de etiquetas

Materia prima

Al producir 800 funda de pulpa de guanabana de 500 gramos al mes, se
requiere aproximadamente 680 kilogramos y para 220 fundas de 1000 gramos se

requiere de 110 kg. A continuacion, se presenta los respectivos calculos.
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Tabla 3

Calculo de la materia prima que se requiere para la produccion mensual y anual

DETALLE Cant. Precio Mensual Anual
Materia prima en Kg (Para
producir 500 envases de 500 680 1,20 816,00 9792,00
gramos)

Materia prima en Kg (Para
) 110 2,00 220,00 2640,00
producir envases de 1000 gramos)

Nota: En la tabla se presenta el calculo de la materia prima.

Inversién

El proceso de produccién en la plantacion incluye diversas actividades de
mantenimiento y cuidado que garantizan la calidad de la cosecha. La plantacion se
limpia en una superficie de 5 hectareas, cada 2 meses, por lo tanto, se contrata a 2
trabajadores con pagos por sus servicios de 15 dolares por cada dia trabajado. Esta
labor se realiza para mantener limpias las plantas y asi evitar el crecimiento de hierbas

males que podrian afectar la plantacion.

En el proceso de polinizacion se requiere de 2 jornaleros a quienes se le cancela
$15 dolares por dia, labor que se la realizan en la mafiana, referiblemente antes de las

10:00 am debido a que las condiciones ambientales son 6ptimas para la polinizacion.

En la cosecha se contrata a 5 trabajadores a los cuales se les cancela $15 por
dia esto se realiza cuando la fruta se encuentra en un punto de madurez apto para ser
procesado. La fruta una vez recolectada es almacenada en congeladores que abarcan
700 litros para su adecuada conservacion. Estos congeladores tienen un costo de $1200
y son ideales para el almacenamiento de grandes cantidades que garantizan la
conservacion de sus propiedades.

El envasado se lo realiza al vacio con una maquina que tiene un costos de $800
y es ideal para garantizar la conservacion de la pulpa en un estado fresco y con la
calidad exacta durante méas tiempo. En este proceso se hace necesario el uso de 2
bandejas de acero inoxidable, estas cuentan con un didmetro de 1 metro que tienen un
valor de $40 cada una. La utilidad de las bandejas es para facilitar la manipulacion de

la fruta durante todo el proceso de congelacion y envasado.
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Finalmente, para cumplir con las normativas que regulan a la asociacion se ha
adquirido el registro sanitario, el mismo que tuvo un costo de $1800. Este registro
permite que el producto cumpla con los requisitos legales y sanitarios para su

respectiva comercializacion.

Este conjunto de actividades e inversiones refleja el compromiso de la empresa
con la calidad, la eficiencia de los procesos y el cumplimiento de la normativa vigente,

fundamental para el éxito y la sostenibilidad del negocio.

Equipos de Computacion y comunicacion

Computadora $500.00
Impresora $300
Teléfono $ 200

En comunicacion usan las redes sociales tal como Facebook, Instagram,
YouTube, y Tik Tok se ofrece los productos conocidos como FINCA3D, con esto se
ha conllevado a que puedan conocer la pulpa de guandbana que comercializa la

Asociacion.

Muebles de oficina

En cuanto a los muebles de oficina, de acuerdo con la informacion
proporcionada, la Asociacion posee lo siguiente: Mesa ($30.00), 4 sillas ($40.00), 1
pizarron ($45.00), escritorio ($350.00), Archivador ($150.00).

Utiles de oficina

Para las diversas gestiones internas concernientes a la actividad que realiza la
Asociacion en relacion con la realizacion de oficios, memos, firma de documentos,

entre otras actividades, se hace uso de los siguientes Utiles de oficina:

e Hojas de papel boom $4.00
o Esfero $5

e Perforadora $4.50

e Sacagrapas $2.25

e Marcadores $3.00

e Borrador $1.00
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Movilizacion

En los gatos de movilizacion se realiza el alquiler de un vehiculo del costo $7
dolares en lo que es la entrega al GAD Farfan y 10 de agosto, en la entrega a Amazon
Coffe se hace en moto, siendo 12 nada mas por entregar. Haciendo referencia que el
local esta ubicado en la via Colombia km 13 y medio, como referencia a la choza del
Sabor.
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Capitulo 4. Metodologia de la Investigacién

Disefio de investigacion

El disefio de investigacion es fundamental para estructurar el estudio de
factibilidad. En relacion con este estudio se ha optado por un disefio descriptivo y
exploratorio para recabar informacion actualizada del mercado, la competencia, la
demanda y las condiciones en las cuales se produce la pulpa de guanabana organica.
A través de este disefio se podrd identificar oportunidades y retos en la

comercializacion de esta fruta incluso en la validacion de la propuesta.

Tipo de investigacion/enfoque

Segun Hernandez y Mendoza (2018) las investigaciones con enfoque mixto se
componen de métodos cualitativos y cuantitativos, para lograr una comprension mas
amplia y precisa de los fendmenos estudiados. Por medio de este enfoque se podra
combinar la amplitud y los datos cualitativos con la precision de los datos

cuantitativos, para darle una mejor vision sobre el objeto de estudio.

En relacion con el enfoque cualitativo, se utilizaran entrevistas semi-
estructuradas y entrevistas a profundidad con productores, canales minoristas de
guandbana organica. Esto permitird obtener percepciones y opiniones sobre el
producto, asi como entender las motivaciones y barreras para la compra. Las técnicas
cualitativas son Utiles para profundizar en las actitudes y comportamientos de los
diferentes actores involucrados en la comercializacién. En relacion con el enfoque
cuantitativo éste se lo llevara a cabo a través de una encuesta estructurada a fin de
recabar datos estadisticos sobre el comportamiento del consumidor, preferencia por
los productos organicos y habitos de compra. Toda la informacién obtenida permitira
la identificacion de patrones y tendencias que permitiran crear un perfil especifico del

mercado objetivo.

Alcance

En el presente estudio se va a realizar la investigacion o estudio de mercado
considerando la pulpa de guanabana organica que es uno de los productos a
comercializar por parte de APTAF. Este estudio permitird encontrar los hallazgos
pertinentes a efectos de definir e identificar el comportamiento de compra de los

distribuidores ubicados en el canton Lago Agrio.
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Poblacion

La poblacion correspondiente a esta investigacion se la obtuvo por medio del
GAD de Lago Agrio de la base de datos empresarial que abarca distintos tipos de
actividad econémica. De esta base de dato se ha procedido a categorizar conforme al
tipo de negocio que es pertinente a efecto que se realice la oferta de la pulpa de

guanabana organica, para lo cual se ha segmentado de la siguiente manera:

Tabla 4

Poblacion
Tipo de actividad econémica Cantidad
Restaurante 100
Juguerias 43
Supermarket 13
Supermercados 2
Abarrotes 9
Bares escolares, cevicherias, comedores y despensas. 263
Tiendas 543
Minimarket 134
TOTAL 1107

Nota: En la tabla se presenta la poblacién con la cual se trabajé para la obtencion de resultados.

Muestra

La muestra es no probabilistica, puesto que la seleccion de los participantes no
se ha realizado al azar, sino que se realizd una seleccion por tipo de actividad de la

base empresarial que posee el GAD de Lago

. ., .. n: tamafio de la muestra.
Agrio, quedando una poblacion finita de | N:tamafio de Ia poblacion

. ., , p: posibilidad de que ocurra un evento, p =0,5
1107. A continuacion, se procede al calculo | g posibilidad de no ocurrencia de un evento, g = 0,5

E: error, se considera el 5%; E = 0,05

de la muestra. Z: nivel de confianza, que para el 95%, Z = 1,96
h— Npq
(N —1)E? .
il 2 Pq
n = 1107 05 0,5 _ 276,75
1107 -1 00025 05 05 ne 3,77
3,92 3,92
= 1107 0,25 n = 276,75
1106 0,0025 1,00 0,96
3,92
n= 288
276,75
B 2,77 1,00 58
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De acuerdo con el calculo de la muestra el niUmero de empresas a encuestar

corresponden a 288.

Técnica de recogida de datos

Encuesta: La encuesta es una herramienta de recoleccion de datos que se
utiliza para obtener informacion especifica de un grupo de personas. La encuesta se
aplicara a empresas y locales comerciales, se disefiara para entender las necesidades,
preferencias y nivel de satisfaccion de los clientes con los productos ofrecidos. Esta
informacidn es esencial para ajustar estrategias de marketing, mejorar productos y

servicios, y aumentar la fidelidad del cliente.

Entrevistas: Las entrevistas aportaran contexto y profundidad, esenciales para
comprender las caracteristicas y detalles especificos del sector, lo que facilitara una
interpretacion mas rica y completa de los datos cuantitativos recabados. En este caso

se entrevistara al presidente de la Asociacion.

Andlisis de datos

1. Tipo de establecimiento

Tabla 5

Tipo de establecimiento

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Restaurante 40 14%
abarrotes 23 8%
Supermercado 42 15%
Jugueria 64 22%
Cevicheria 8 3%
Comedor 7 2%
Despensa 7 2%
Minimarket 17 6%
Tienda 16 6%
Bares escolares 35 12%
Otros 29 10%

TOTAL 288 100%

Nota: En la tabla se presenta informacion sobre los tipos de establecimientos que se encuestaron
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Figura 3

Tipo de establecimiento

m abarrotes

m Cevicheria
Minimarket

m Otros

m Tienda

Nota: Se presenta el gréfico de tipo de establecimiento encuestado. Elaboracidon propia

Los resultados obtenidos demuestran la distribucion por tipo de establecimiento,
donde sobresalen, las juguerias (22%), supermercados (15%), restaurantes (14%) y bares
escolares (12%). Las categorias de menor peso son las tiendas y despensas. La informacion
obtenida permite priorizar estrategias enfocandose en los establecimientos mencionados para

expandir la cartera de clientes de la asociacion.
2. ¢ Cuantos afos lleva funcionando su negocio?

Tabla 6

Tiempo en el mercado

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS

ABSOLUTA RELATIVA
Menos de 1 afio 52 18%
De 1 a 3 afios 58 20%
De 4 a 6 afios 97 34%
Mas de 6 afios 81 28%
TOTAL 288 100%

Nota: En la tabla se presenta informacion sobre el tiempo que operan en el mercado
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Figura 4

Tiempo en el mercado

enos de 1 afno mDela3an
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Nota: Se presenta el gréfico sobre el tiempo de mercado de los negocios. Elaboracion propia

De acuerdo con la informacién obtenida se observa que los establecimientos en su
mayoria llevan entre 4 a 6 afios (34%) operando en el mercado, el 28% mas de 6 afios, el 20%
de 1 a 3 afios y el 18% menos de un afio. La informacion obtenida demuestra a los afios de
experiencia sugiere un merado consolidades, donde los de menor porcentaje son los nuevos
emprendimientos tienen la oportunidad de posicionarse firmemente. Cabe mencionar que esto
influye en las decisiones de compra, puesto que los negocios establecidos podrian destacar la

calidad y marcas reconocidas.
3. ¢Donde se encuentra ubicado su negocio?

Tabla 7

Ubicacion del establecimiento

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS

ABSOLUTA RELATIVA
Zona urbana 223 77%
Zona rural 65 23%
TOTAL 288 100%

Nota: La tabla presenta informacion del sector donde estan ubicados los negocios
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Figura

Ubicacion del establecimiento

m Zona urbana m Zona rural

Nota: Se presenta el grafico la ubicacion de los establecimientos. Elaboracion propia

El 77% manifiesta que operan en la zona urbana y el 23% en el sector rural. Los datos
demuestras que la zona urbana es donde se concentra el mayor ndmero de
consumidores, en cambio las zonas rurales pueden ofrecer un crecimiento més lento.
La informacion recaba es de gran importancia para ajustar la logistica y distribucion

de la pulpa de guanabana organica.

4. ¢ Adquiere para su negocio pulpa de fruta? Si su respuesta a la pregunta 4 es si
conteste a partir de la pregunta 5. Si su respuesta a la pregunta 4 es no conteste a

la pregunta 12

Tabla 8

Adquisicion de pulpa de fruta

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS

ABSOLUTA RELATIVA
Si 208 2%
No 80 28%
TOTAL 288 100%

Nota: En la tabla se presenta informacidn sobre la compra en relacién con las pulpas de frutas
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Figura 6

Adquisicion de pulpa de fruta

m Si

Nota: Se presenta el grafico sobre la adquisicién de la fruta. Elaboracion propia

Los encuestados manifestaron en un 72% que, si compran pulpa de frutas,
mientras que el 28% indicd no contrario. La informacion demuestra la penetracion del
producto en el mercado, puesto que la mayoria compra las pulpas indicando una
demanda consolidada que favorece efectivamente a la comercializacion. Para el grupo
que no compra pulpa puede deberse al desconocimiento de los beneficios que posee,

falta de proveedores confiables, entre otros.
5. ¢ Qué marcas de pulpas de frutas usted adquiere?

Tabla 9

Marca de frutas de preferencia

FRECUENCIA

ALTERNATIVAS ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
Dajed 14 7%
Frutasi 5 2%
Mishki Murru 17 8%
Fruta si 9 4%
Frulp 11 5%
Fruteiro 22 11%
Healthy drinks 12 6%
Frozen fruit 9 4%
Tuti 11 5%
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Natural 12 6%

Pulpa super Aki 19 9%
Morvie 6 3%
al "‘Dole 5 2%
3d 5 2%
Pulpi 7 3%
Naturalia 5 2%
Quijos 5 2%
Vitalcrem 6 3%
Freshkita 11 5%
Pulpafruit 6 3%
Marca blanca 5 2%
Frutaya 6 3%
TOTAL 208 100%

Nota: En la tabla se presenta los diferentes tipos de marcas de preferencia de los encuestados

Figura 7

Marca de frutas de preferencia

H Frutasi m Mishki Murru
H Fruteiro m Healthy drinks
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Nota: Se presenta el grafico sobre las marcas de preferencia. Elaboracién propia

La marca Fruteiro es la marca méas preferida, cabe mencionar que la preferencia refleja
claramente la percepcion de calidad, confianza y disponibilidad que los clientes buscan
al momento de comprar un producto, en este caso se observa el domino de la marca en

el mercado, lo cual puede indicar fidelidad del cliente.
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6. ¢En donde compra de pulpas de frutas?

Tabla 10

Lugar donde compras las pulpas de frutas
FRECUENCIA  FRECUENCIA

ALTERNATIVAS

ABSOLUTA RELATIVA

Supermercado 60 29%
Proveedor 20 10%
Mercado 22 11%
Distribuidores mayoristas 51 24%
Directamente al productor 23 11%
Restaurante 8 4%
Otros 24 12%

TOTAL 208 100%

Nota: En la tabla se presenta los lugares donde compras la pulpa de fruta

Figura 8

Lugar donde compras las pulpas de frutas

u Proveedor
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® Restaurante

Nota: Se presenta el grafico donde se indica el lugar de compra de las pulpas de frutas. Elaboracién propia

El 29% de los encuestados que representa la gran parte de ellos adquieren la
pulpa de fruta a través de los supermercados, el 24% por parte de los distribuidores

mayoristas y el 12% otros el 11% mercados y otro 11% directamente al productor. Sin

65



embargo existe un grupo representativo que compran directamente a los proveedores.

Estos datos son importantes para disefiar canales de distribucion.
7. ¢Con qué frecuencia se abastece de pulpas de frutas para su negocio?

Tabla 11

Con qué frecuencia se abastece de pulpas de frutas para su negocio
FRECUENCIA FRECUENCIA

ALTERNATIVAS

ABSOLUTA RELATIVA
Diariamente 29 14%
Semanalmente 98 47%
Quincenalmente 59 28%
Mensualmente 22 11%
TOTAL 208 100%

Nota: En la tabla se presenta con qué frecuencia se abastece de pulpas de frutas para su negocio

Figura 9

Con qué frecuencia se abastece de pulpas de frutas para su negocio
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Nota: Se presenta el grafico sobre la frecuencia con la que se abastecen de pulpas de fruta. Elaboracion propia

El 47% de los encuestados manifiesta que su frecuencia de compra es
semanalmente, el 28% realiza quincenalmente, el 49% diariamente y el 11% de forma
mensual. La informacion demuestra una alta rotacion del producto, siendo esto ideal
para el disefio de estrategias recurrentes, ademas de disefiar soluciones logisticas
flexibles en las cuales se incluyan entregas frecuentes para clientes de alta rotacion y

alternativas de almacenamiento para los que abastecen en grandes cantidades.
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8. ¢ Cuales son los sabores con mayor demanda de la pulpa de fruta?

Tabla 12

Sabores de mayor demanda de las pulpas de frutas
FRECUENCIA FRECUENCIA

ALTERNATIVAS

ABSOLUTA RELATIVA
Frutilla 26 13%
Pifa 12 6%
Guanabana 48 23%
Naranjilla 20 10%
Maracuya 16 8%
Mora 57 271%
Mango 15 7%
Otro 14 7%
TOTAL 208 100%

Nota: En la tabla se presenta los resultados sobre la referencia en cuando a sabor de las pulpas de frutas

Figura 10

Sabores de mayor demanda de las pulpas de frutas

m Guanabana
= Mango

Nota: Se presenta el grafico sobre los sabores de mayor demanda de pulpas de frutas. Elaboracion propia

La informacién obtenida demuestra que la mora (27%) es el sabor de mayor
preferencia, seguido de la guanabana (23%), el 13% se inclina por frutilla son los

sabores que lideran el mercado. En cuanto a los sabores de menos demanda podrian
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significar nuevos nichos de mercado, sobre todo si se combinan con atributos

diferenciados como los productos organicos.

9. ¢ Qué presentacion prefiere o considera méas adecuada?
Tabla 13

Presentacion que prefiere o considera mas adecuada

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS
ABSOLUTA RELATIVA
500gr 61 29%
1 kilo 122 59%
Otro 25 12%
TOTAL 208 100%

Nota: En la tabla se presenta qué presentacion prefiere o considera méas adecuada

Figura 11

Presentacion que prefiere o considera mas adecuada

m 1 kilo 299 m Otro

Nota: Se presenta el grafico sobre las presentaciones que prefieren o consideran adecuadas. Elaboracion propia

El 59% prefieren presentaciones de 1 kilo, el 29%500gr kilo y el 12% otro. La
informacion demuestra que los envases mas grandes con los mas populares y son
establecimientos que buscan economias de escala, mientras que los de menor cantidad
buscan conveniencia y facilidad de uso. La informacion demuestra que la
personalizacion del producto es clave, al incluir presentaciones diversas, para poder
atender a pequefios emprendedores como grandes negocios.
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10. ¢ Cuél es el costo promedio mensual en la adquisicidn de pulpas de frutas?
Tabla 14

Costo promedio mensual en la adquisicion de pulpas de frutas

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS
ABSOLUTA RELATIVA
De $30,00 a $50,00 51 25%
De $60,00 a $80,00 98 47%
De $90,00 a $110,00 44 21%
De $120,00 en adelante 15 7%
TOTAL 208 100%

Nota: En la tabla se presenta costo promedio mensual en la adquisicién de pulpas de frutas

Figura 12

Costo promedio mensual en la adquisicién de pulpas de frutas

,00 a $50,00 = De $60,00 a $8

$90,00 a $110,00 m De $120,00 en ade
7%

Nota: Se presenta el grafico sobre el costo promedio mensual en la adquisicion de pulpas de frutas. Elaboracién
propia

En relacién con el costo promedio mensual de adquisicion de frutas de pulpas
el 47% indico que de $60.00 a $80.00, el 25% de $30.00 a $50.00, el 21% de $90.00
a $110.00 y el 7% $120.00 en adelante. La informacion demuestra que, si los costos
con consistentes demuestran que existe un mercado estable con precio competitivos,
al haber grandes variaciones se puede aprovechar oportunidades para ofrecer un

producto con una mejor relacion en cuanto a la calidad y el precio.
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11. ¢ Cuél es su nivel de satisfaccion con su proveedor actual de pulpas de frutas?
Tabla 15

Nivel de satisfaccion con su proveedor actual de pulpas de frutas
FRECUENCIA FRECUENCIA

ALTERNATIVAS

ABSOLUTA RELATIVA
Totalmente satisfecho 61 29%
Satisfecho 90 43%
Medianamente satisfecho 51 25%
Insatisfecho 4 2%
Totalmente insatisfecho 2 1%
TOTAL 208 100%

Nota: En la tabla se presenta nivel de satisfaccion con su proveedor actual de pulpas de frutas

Figura 13

Nivel de satisfaccion con su proveedor actual de pulpas de frutas

nte satisfecho m Satisfecho
namente satisfecho m Insatisfecho
Imente insatisfecho

2% 1%

Nota: Se presenta el grafico sobre el nivel de satisfaccién con su proveedor actual. Elaboracion propia

El 43% de los encuestados manifestaron que sentirse satisfecho con su
proveedor actual, el 29% totalmente satisfecho, el 25% medianamente satisfecho. La
informacion obtenida demuestra que una alta satisfaccion demuestra la percepcién de
los clientes en cuanto a la calidad, precio, servicio al cliente y los tiempos de entrega
y con ello una fuerte fidelidad hacia los proveedores actuales, mientras que los niveles
bajos demuestran una oportunidad de captar clientes insatisfechos.
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12. ¢ Usted conoce la diferencia entre la pulpa de fruta tradicional y la organica?
Tabla 16

Diferencia entre la pulpa de fruta tradicional y la organica
FRECUENCIA FRECUENCIA

ALTERNATIVAS

ABSOLUTA RELATIVA
Si 209 73%
No 79 27%
TOTAL 288 100%

Nota: En la tabla se presenta diferencia entre la pulpa de fruta tradicional y la organica

Figura 14

Diferencia entre la pulpa de fruta tradicional y la organica

mSj = No

Nota: Se presenta el grafico donde los encuestados indican si saben diferenciar la pulpa de fruta

tradicional y la organica. Elaboracion propia.

El 73% de los encuestados manifiestan que, si reconocen una pulpa tradicional
de una organica, mientras que el 27% manifestd que no. EI conocimiento sobre la

diferencia entre las pulpas tradicionales y organicas es importante para la aceptacion
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de productos nuevos. Al haber desconocimiento seria factible realizar campafas
educativas para dar a conocer los beneficios de las opciones orgénicas, haciendo

hincapié en el sabor, beneficios en la salud y sostenibilidad.

13. ¢ Qué factores considera importantes para que un producto como la pulpa de
fruta de guanabana organica sea exitoso en su mercado?
Tabla 17

Factores importantes para que un producto sea exitoso en el mercado
FRECUENCIA FRECUENCIA

ALTERNATIVAS

ABSOLUTA RELATIVA
Sabor 80 28%
Precio 49 17%
Calidad 108 37%
Empaque 40 14%
Marca 8 3%
Otro 3 1%
TOTAL 288 100%

Nota: En la tabla se presenta factores importantes para que un producto como la pulpa de fruta de guanabana

orgéanica sea exitoso en su mercado

Figura 15

Factores importantes para que un producto sea exitoso en el mercado

% Precio mCalidad m=Empaque m Marc
1%

Nota: Se presenta el grafico sobre los factores para que un producto sea exitoso. Elaboracion propia

El 37% de los encuestados manifestaron que los factores claves para que un

producto como la pulpa de fruta de guanabana organica sea exitoso es la calidad, con
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un 28% el sabor, el 17% por el precio y el 14% por el empaque. La informacion
obtenida permite priorizar estrategias que consideren estas areas, asegurando que el
producto se muestre accesible, atractivo, pero sobre todo que cumpla con las

expectativas del mercado objetivo.

14. ;Cuéles son las barreras o desafios que usted cree que enfrentaria al
introducirse un nuevo producto como la pulpa de fruta de guanabana organica?
Tabla 18

Barreras o desafios al introducirse un nuevo producto

FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

ALTERNATIVAS

Desconocimiento de los beneficios del producto 113 39%
Falta de una promocion adecuada 70 24%
Falta de diferenciacion 57 20%
Disponibilidad en el punto de venta 40 14%
Otro 8 3%
TOTAL 288 100%

Nota: En la tabla se presenta barreras o desafios al introducirse un nuevo producto

Figura 16

Barreras o desafios al introducirse un nuevo producto

m Desconocimiento de los beneficios del producto
m Falta de una promocién adecuada

m Falta de diferenciacion

u Disponibilidad en el punto de venta

Nota: Se presenta el grafico sobre las barreras o desafios al introducir un nuevo producto. Elaboracion propia
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De acuerdo con la informacion obtenido las barreras por las cuales enfrentaria
al introducir un nuevo producto como la pulpa de fruta de guandbana orgénica es por
el desconocimiento de sus beneficios (39%), el 24% considera con la falta de una
promocion adecuada, el 20% por la falta de diferenciacion y el 14% disponibilidad en
el punto de venta. La informacion demuestra que las barreras mencionadas pueden

combatirse a traves de estrategias de marketing y precios accesibles.

15. ¢ Queé factores influiria en su eleccion de un proveedor de pulpa de fruta de
guandbana orgénica?
Tabla 19

Factores que influyen en la eleccion de un proveedor

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS

ABSOLUTA RELATIVA

Tamafio de las presentaciones 20 7%
Calidad 144 50%
Precios competitivos 45 16%
Facilidades de pago 19 7%
Asesoria y atencién 5 2%
Cumplimiento en los tiempos de entrega 12 4%
Disponibilidad del producto 20 7%
Descuentos por compras en grandes cantidades 21 7%
Otro 2 1%

TOTAL 288 100%

Nota: En la tabla se presenta factores que influirian en su eleccién de un proveedor de pulpa de frutas de
guanabana organica

Figura 17

Factores que influyen en la eleccion de un proveedor
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Nota: Se presenta el grafico sobre factores que influirian en su eleccién de un proveedor de pulpa de frutas de
guanabana orgénica. Elaboracion propia

Los factores que influyen en la eleccion de un proveedor de pulpa de fruta de
guanabana orgénica es la calidad (50%) y los precios competitivos (16%) son los
puntos mas importantes. La confianza, precios competitivos, calidad y soporte de
posventa ayudan a una efectiva eleccion de proveedores, en este sentido, el enfocarse
en estos aspectos permitird captar mas clientes y lograr un posicionamiento confiable

como proveedor.

16. ¢ Usted estaria dispuesto a comprar pulpa de fruta de guanabana organica?
Tabla 20

Disposicion para la compra de pulpa de fruta de guanabana organica.
FRECUENCIA FRECUENCIA

ALTERNATIVAS

ABSOLUTA RELATIVA
Si 265 92%
No 23 8%
TOTAL 288 100%

Nota: En la tabla se presenta datos sobre la disposicion de comprar pulpa de fruta de guanabana organica

Figura 18

Disposicién para la compra de pulpa de fruta de guanabana orgéanica.

m Si m No

Nota: Se presenta el grafico sobre la disposicion de comprar pulpa de fruta de guanabana organica. Elaboracion

propia
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El 92% de los encuestados manifestaron que, si estan dispuestos a comprar
pulpa de fruta de guandbana organica, mientras que el 8% indico que no. Cabe
mencionar que la disposicion de comprar dependera de la percepcion del valor del
producto, donde la mayoria esta dispuesta es importante aprovechar esta oportunidad
de mercado y aquel grupo que indico que no, es necesario trabajar en educar al cliente
sobre las propiedades del producto y asi lograr su aceptacion.

ENTREVISTAS

Nombre del entrevistado: Darwin Eras

Cargo dentro del negocio/empresa: presidente APTAF
Desarrollo

Cultivo de la guanabana

¢Cuales son las principales caracteristicas del cultivo de guanabana

organica dentro de su asociacion?

La guanabana debe desarrollarse de forma oval, color verde, su pulpa es blanca,

es dulce y puede llegar a medir y pesar un promedio de 10 Ib.

¢ Qué tipo de suelo y condiciones climéticas favorecen el crecimiento de la

guanabana organica?

Los suelos aptos para el cultivo de guanabana son en una zona tropical, himeda

conun PH entre 5,5y 6,5.

¢Cuanto tiempo tarda en madurar un arbol de guandbana para

produccion comercial?

Una vez que se siembra la planta tarda entre 2 afios para cosechar y poder

comercializar.

¢ Qué técnicas agricolas emplean para mejorar la calidad y el rendimiento

del cultivo?

Como asociacion se realiza la polinizacion manualmente y se Evita que las

plagas dafien el cultivo.
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¢Utilizan algun tipo de certificacion organica sostenible en el cultivo?

Actualmente la asociacion tiene certificacion numero 3220098-ALN-1227,

actualmente consta como pulpa de guanabana nacional 3D.
2. Produccion de la pulpa de guandbana
¢Cual es el proceso de transformacion de la fruta En pulpa?

El proceso de transformacién consiste en cosechar, lavar, seleccionar, pelar,

separar las semillas y cascaras y finalmente despulpar la fruta.
¢ Qué medidas de higiene y control de calidad implementan en la produccién?

Se cuenta con maquinaria que nos ayuda a realizar el trabajo de despulpado, el
personal garantiza la higiene y sanidad necesaria antes del proceso, se calibra y hace

la limpieza del espacio

¢Cuénto tiempo se puede almacenar la pulpa antes de su

comercializacion?

La pulpa conforme se cosecha y la demanda puede estar congelada antes de su

comercializacion entre 10 a 12 dias.
¢Utilizan conservantes o el producto es 100% natural?

No se utiliza ningun tipo de conservante, Unicamente la pulpa de la fruta

natural, en nuestros cultivos no se usan quimicos.
¢ Cuédl es la capacidad de producciéon mensual o anual de la asociacion?

Produce 800 fundas al mes, es decir, una produccién anual de la planta 2

toneladas de pasta.

3. Venta y comercializacion

¢Cuales son los principales mercados para la pulpa de guanabana

orgéanica? (Local y nacional)

Actualmente se entrega a la empresa café Amazonas, GAD 10 de agosto y el
GAD General Farfan
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¢ Qué estrategias utilizan para posicionar el producto en el mercado?

Se realizan la publicidad de marketing principalmente en Facebook como
figura 3D, que ha conllevado a que conozcan el producto de la pulpa de guandbana

orgénica.

¢Como manejan la competencia con otras marcas o proveedores de la

pulpa de fruta?

Nuestro producto se estd dando a conocer por el tema organico de tal manera

que eso nos da la delantera ante otros productos de frutas.
¢ Cual es el perfil del cliente que méas compra su producto?

Por ahora estamos con instituciones publicas y en la posterior buscamos

ingresar en el mercado donde acogernos desde jovenes y adultos.

¢Han considerado la exportacion? Si es asi, ¢ Cudles son los requisitos que

debe cumplir?

Estimamos un dia acercarnos a este punto por el momento estamos empezando

en territorio nacional.

4. Inventario y logistica
¢ Como gestionan el inventario de la pulpa de guanabana?

Nuestra asociacion cuenta con cronogramas Yy de la misma manera cantidades

las que debemos cumplir en fechas estipuladas.

¢Cuales son los principales desafios en la calidad en la cadena de

suministro?
Al momento no tenemos ninguno.

¢ Tiene sistema de debilidad para el control del stock y calidad del

producto?
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No se cuenta con un sistema de trazabilidad, el control se lo lleva en Excel.

¢Cual es el tiempo de vida util del producto y cédmo se asegura su

conservacion durante el almacenamiento y distribucion?
El tiempo de conservacién del producto es de 1 afio congelado.

¢ Qué tipo de empaques utilizan para la pulpa y qué impacto tienen en la
logistica?

Los empaques son plasticos, fundas de 500 g y 1 kilo, el impacto es sumamente

bajo por el costo.
Costos y rentabilidad

¢cudles son los principales costos de produccion de la pulpa de

guanabana?
Inversién del terreno, maquinas y equipos que se tiene para el despulpado.

¢Como afecta la estacionalidad del cultivo a los costos y precios del

producto?

El tema de estacionalidad no afecta al cultivo el costo debido a que se realiza
polinizacién con el mismo polen de la fruta por lo que no genera costo adicional al

producto.
¢ Qué margen de ganancia manejan en la venta de la pulpa?
Por el momento tenemos bajo nuestro control que esté entre el 70 y el 80%.
¢Han implementado estrategias para reducir costos sin afectar la calidad?

La polinizacion, el uso de ningun quimico todo desde el inicio es con las

mismas hojas y frutas en descomposicion.

¢Cual es el impacto del transporte y almacenamiento en la rentabilidad
del negocio?

El tema de transporte no se centra en vehiculo propio se contrata un vehiculo
por 20 USD.
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Nombre del entrevistado: Rosa Cunis

Cargo dentro del negocio/empresa: Propietaria
Actividad econémica: Minimarket

Desarrollo:

1. Conocimiento de la categoria (Contestan todos)

¢Usted conoce la pulpa de fruta? ¢Si? ¢No? -

Si considera importante ir implementado nuevos productos en su local

¢ Comercializa pulpa de fruta en su negocio? ¢Si? _ ¢No? __ ;Por qué?
He tenido la oportunidad de que se le oferte el producto y tener un poco mas de

conocimiento del mismo.

¢Usted conoce la diferencia entre la pulpa de fruta tradicional y la
orgéanica? ¢Si? __ ¢No?__ (En el caso de que conteste que NO conoce, se le

debe explicar al entrevistado las diferencias)

En este contexto se le brinda la informacion correspondiente de la diferencia

del producto, indicando sus propiedades.

2.- Comportamiento de compra (S6lo en el caso de que comercialice pulpa

de frutas)

¢ Qué caracteristicas usted considera que son importantes en la pulpa de

frutas?

No se comercializa, pero considera que las caracteristicas importantes es el

producto y su costo para implementarlo en el mercado.

¢ Con que frecuencia se abastece de pulpas de frutas para su negocio?

Aun no tiene conocimiento del producto peros su abastecimiento serio

dependiendo de la demanda en su local.
¢ Qué cantidades adquiere cada vez que compra pulpa de fruta?

Seria de acuerdo con la demanda del consumidor.
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¢ Cudles son los sabores con mayor demanda de la pulpa de fruta?

En el local ofertamos productos como mango, frutilla, mora, que van en

producto natural, no procesado, pero son demandados por el consumidor.
¢ Cual es el costo promedio mensual en la adquisicion de pulpas de frutas?

Esto dependeria del consumidor una vez que tenga conocimiento del producto

que se oferte en el local.

¢ Qué presentacion prefiere o considera méas adecuada para su mercado

(tamafios individuales, familiares, etc.)?
Se considera que seri el individual para empezar u a futuro el familiar.
¢ Cudles son sus proveedores actuales de pulpas de frutas?
De los productos que mencione anteriormente son traidos de la sierra.

¢ Esta satisfecho con el servicio que le ofrece su proveedor actual de pulpas

de frutas? ¢(Si?__ ¢(No?___ ¢Por qué?

Si porque satisface a la demanda del consumidor con productos aptos y de

buena calidad.

¢ Cudl es el proceso que realiza para la adquisicién de pulpas de frutas?
(Aqui se debe verificar qué medios de comunicacion utiliza para estar en contacto

con el proveedor y cuales son los medios de pago).

Actualmente tiene proveedores que se comunican por WhatsApp y se hace el

pago mediante transferencia evitando pérdida de tiempo.

3. Intencién de compra pulpa de fruta de guanabana organica (Contestan
todos)

¢Cree que la pulpa de fruta de guanabana organica podria ser un

producto atractivo para sus clientes? ¢Si?__ ¢No?___ ¢Por qué?

Por qué, con la breve explicacion brindada, el cliente puede optar a consumir

el producto por su salud y calidad.
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¢ Qué factores considera importantes para que un producto como la pulpa
de fruta de guandbana orgénica sea exitoso en su mercado? (Ejemplo: precio

competitivo, promocion, calidad, presentacion, etc.)

Para iniciar seria el precio, calidad, son caracteristicas fundamentales para
implementar este producto en el local.

¢ Cudles son las barreras o desafios que usted cree que enfrentaria al

introducirse un nuevo producto como la pulpa de fruta de guanabana organica?

Primeramente, por desconocimiento del cliente, no optaria al inicio en su
compra, recordar que deberia existir el proceso de folletos para conocer y brindar al

cliente el mismao.

¢ Qué factores influiria en su eleccion de un proveedor de pulpa de frutas
de guanabana orgéanica? (Por ejemplo, calidad, precio, tiempo de entrega,

tamanio de los pedidos, etc.)
Calidad, precio, tiempo de entrega que sea efectiva y a tiempo.

¢Usted estaria dispuesto a comprar pulpa de fruta de guanabana

orgéanica? ¢Si? ¢(No? ¢Por qué?

Si por salud y sobre todo me llam¢ la atencién el tema de como es su cultivo y

produccién y esta radicada en la Amazonia.

(Si la respuesta es afirmativa: ¢Qué cantidad inicial cree que podria
adquirir? Si la respuesta es negativa: ¢Qué le haria reconsiderar su decisién?)

Considero que puedo empezar con 5 productos pequefios.

82



Nombre del entrevistado: Elvia Zapata
Cargo dentro del negocio/empresa: Propietaria Comisariato Familiar

Actividad economica: Compra y venta de bienes y servicios “Comercio

Minorista”
Desarrollo:
1. Conocimiento de la categoria (Contestan todos)
¢Usted conoce la pulpa de fruta? ¢Si? X ¢No? -

Pero no lo vende, debido a que sus clientes no le hacen pedido, tampoco no

tiene ningln proveedor.
¢Comercializa pulpa de fruta en su negocio? ¢ Si? ¢No? ¢Por que?
No le han ofrecido los vendedores.

¢Usted conoce la diferencia entre la pulpa de fruta tradicional y la
organica? ¢Si? _ ¢No? X (En el caso de que conteste que NO conoce, se le
debe explicar al entrevistado las diferencias)

Debido al desconocimiento por parte del encuestado se procede a darle la
informacion correspondiente de los beneficios tantos en salud como el aporte

ecoldgico.

2.- Comportamiento de compra (Sélo en el caso de que comercialice pulpa

de frutas)

¢ Qué caracteristicas usted considera que son importantes en la pulpa de

frutas?

No se comercializa por ahora, pero considera que una de las caracteristicas

seria su sabor y precio.
¢Con que frecuencia se abastece de pulpas de frutas para su negocio?

Esto dependeria de la rotacion del producto, segun la acogida que tenga por

parte de sus clientes.

¢ Qué cantidades adquiere cada vez que compra pulpa de fruta?
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Dependeria de sus ventas.

¢ Cuales son los sabores con mayor demanda de la pulpa de fruta?

No tiene conocimiento, ya que no ha vendido antes.

¢ Cual es el costo promedio mensual en la adquisicion de pulpas de frutas?
No podria saberlo, ya que esto dependeria de sus ventas.

¢ Qué presentacion prefiere o considera mas adecuada para su mercado

(tamafios individuales, familiares, etc.)?

Sabiendo que es su comisariato ingresan todo tipo de personas con distintas

necesidades creeria que podria tener ambas.
¢ Cuales son sus proveedores actuales de pulpas de frutas?
No tiene actualmente.

¢ Esta satisfecho con el servicio que le ofrece su proveedor actual de pulpas

de frutas? ¢Si?__ ¢(No?___ ;Por qué?

No tiene proveedor actualmente.

¢ Cual es el proceso que realiza para la adquisicién de pulpas de frutas?
(Aqui se debe verificar qué medios de comunicacion utiliza para estar en contacto

con el proveedor y cudles son los medios de pago).

Actualmente no tiene un proveedor, sin embargo, normalmente para cualquier
compra el proceso es: la visita del proveedor, verificacion del stock, toma de pedidos

en el momento, cancelacién mediante cheque.

3. Intencion de compra pulpa de fruta de guanabana organica (Contestan
todos)

Después de la informacion proporcionada acerca de los beneficios de la
guanabana organica, se desperto el interés de la propietaria por vender dicho producto

en su comercial.
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¢Cree que la pulpa de fruta organica podria ser un producto atractivo

para sus clientes? ¢Si? X ¢(No?___ ¢Por qué?

Porque al ser organica mantiene todos sus nutrientes y al estar elaborado como

pulpa sera mas facil para sus clientes consumirla ahorrando tiempo y esfuerzo.

¢ Qué factores considera importantes para que un producto como la pulpa
de fruta de guandbana orgénica sea exitoso en su mercado? (Ejemplo: precio
competitivo, promocion, calidad, presentacion, etc.)

Actualmente el precio es un factor importante y considera que la calidad
también lo es, ya que de esta manera asegura a su cliente estar vendiendo algo de

calidad y a bien precio.

¢Cuales son las barreras o desafios que usted cree que enfrentaria al

introducirse un nuevo producto como la pulpa de fruta de guanabana organica?

Principalmente el desconocimiento de los clientes acerca de los beneficios de

una fruta tradicional y una orgéanica.

¢ Qué factores influiria en su eleccion de un proveedor de pulpa de frutas
de guanabana orgéanica? (Por ejemplo, calidad, precio, tiempo de entrega,

tamario de los pedidos, etc.)

Proveedores con buena actitud, paciencia y que ofrezcan precios acordes al
mercado, siempre respetando los tiempos de entrega.

¢Usted estaria dispuesto a comprar pulpa de fruta de guanabana

organica? ¢Si? ¢No? ¢Por qué?
Si le parece interesante, empezaria comprando una docena.

(Si la respuesta es afirmativa: ¢Qué cantidad inicial cree que podria

adquirir? Si la respuesta es negativa: ¢Qué le haria reconsiderar su decision?)

Empezaria comprando una docena. No necesita reconsiderar ya que le parece

un producto atractivo.
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Nombre del entrevistado: José Vélez
Cargo dentro del negocio/empresa: Bodeguero encargado

Actividad econdmica: Copra y venta de bienes y servicios. Autoservicio y

supermercados Super tienda te da mas Cia. Ltda
Desarrollo:
1. Conocimiento de la categoria (Contestan todos)
¢Usted conoce la pulpa de fruta? ¢Si? X ¢No? -
Actualmente se realiza la venta de pulpa de frutas en el establecimiento.
¢ Comercializa pulpa de fruta en su negocio? ¢Si? X (No? ___ ¢Por qué?

A los clientes les gusta comprar pulpas de frutas para jugos de los desayunos y

lonchs de los nifios.

¢Usted conoce la diferencia entre la pulpa de fruta tradicional y la
organica? ¢Si? _ ¢No? X (En el caso de que conteste que NO conoce, se le

debe explicar al entrevistado las diferencias)

Se le explica al cliente la diferencia tanto del cultivo, sabor, beneficios de una

pulpa de fruta organica vs la tradicional.

2.- Comportamiento de compra (Sélo en el caso de que comercialice pulpa

de frutas)

¢ Qué caracteristicas usted considera que son importantes en la pulpa de

frutas?
El sabor ya que los clientes buscan un buen sabor en sus jugos.
El precio que estos sean mas accesibles para los clientes.
¢ Con queé frecuencia se abastece de pulpas de frutas para su negocio?
Cada 15 dias se realiza el abastecimiento de las pulpas de guanabana organica.
¢ Qué cantidades adquiere cada vez que compra pulpa de fruta?

De entre 20-30fundas surtidas de pulpa en sabores: frutilla, pifia, guandbana,

naranjilla maracuya.
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¢ Cuales son los sabores con mayor demanda de la pulpa de fruta?

Los sabores con mayor venta son: mora, guanabana y pifia.

¢ Cuél es el costo promedio mensual en la adquisicion de pulpas de frutas?
Actualmente un promedio de $50.00 dolares en cada compra.

¢ Qué presentacion prefiere o considera mas adecuada para su mercado

(tamafios individuales, familiares, etc.)?

Actualmente mantienen tamafios individuales y a pesar de que es bastante
vendido, le gustaria presentaciones como mixta sabores en una sola funda, tamarfios

medianos.
¢ Cudles son sus proveedores actuales de pulpas de frutas?
Actualmente solo un proveedor “Shishki Muru”

¢ Esta satisfecho con el servicio que le ofrece su proveedor actual de pulpas

de frutas? ¢Si? X ¢(No?___ ¢Por qué?

Cumple con los plazos de entrega, siempre estan pendientes de pedidos extras

o los rutinarios, sin embargo, a veces tienen problemas con el desbordo del empague.

¢ Cudl es el proceso que realiza para la adquisicion de pulpas de frutas s?
(Aqui se debe verificar qué medios de comunicacion utiliza para estar en contacto

con el proveedor y cuales son los medios de pago).

Cada 15 dias el proveedor realiza la visita fisica para validar el producto
vendido y realizan la reposicion de la base que son entre 20 a 30 unidades. EI medio

de comunicacion es via WhatsApp, llamada telefénica. EI medio de pago es cheque.

3. Intencién de compra pulpa de fruta de guanabana orgéanica (Contestan
todos)

Una vez realizada la explicacion acerca de la diferencia de la pulpa de fruta
organicay la tradicional, le parecié un producto atractivo con grandes beneficios tanto

para la salud como para el ambiente.

¢Cree que la pulpa de fruta de orgéanica podria ser un producto atractivo

para sus clientes? ¢Si? X ¢No? ¢Por qué?
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Por los beneficios antioxidantes, antiinflamatorios, digestivos y lo mas

importante anticancerigenos por todas sus propiedades en vitaminas y minerales.

¢ Qué factores considera importantes para que un producto como la pulpa
de fruta de guandbana orgénica sea exitoso en su mercado? (Ejemplo: precio
competitivo, promocion, calidad, presentacion, etc.)

El sabor y el precio. La gente le gusta que el producto conserve el sabor

tradicional y que tenga un precio accesible.

¢ Cudles son las barreras o desafios que usted cree que enfrentaria al

introducirse un nuevo producto como la pulpa de fruta de guanabana organica?

El desconocimiento del cliente al momento de comprar la pulpa de guanabana

orgéanica.

¢ Qué factores influiria en su eleccion de un proveedor de pulpa de frutas
de guanabana organica? (Por ejemplo, calidad, precio, tiempo de entrega,

tamanio de los pedidos, etc.)
Tamario en las presentaciones, calidad y precios competitivos.

¢Usted estaria dispuesto a comprar pulpa de fruta de guanabana

orgéanica? ¢Si? ¢(No? ¢Por qué?

Si, le parece un producto muy beneficioso con muchas vitaminas y minerales

que aportan a la salud de quienes lo consumen, ademas del aporte ambiental.

(Si la respuesta es afirmativa: ¢Qué cantidad inicial cree que podria

adquirir? Si la respuesta es negativa: ¢ Qué le haria reconsiderar su decision?)

Unas 15 unidades en cada presentacidn para posteriormente ser promocionados

con los beneficios atractivos que tiene.
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Nombre del entrevistado: Dayana Roa

Cargo dentro del negocio/empresa: Propietario RestoBar Cactus
Actividad econémica: Restaurante de comidas y Cocteles

Desarrollo:

1. Conocimiento de la categoria (Contestan todos)

¢Usted conoce la pulpa de fruta? ¢Si? X ¢No? -

Compro pulpa semanalmente para los cocteles y jugos.

¢ Comercializa pulpa de fruta en su negocio? ¢Si? X (No? ___ ¢Por qué?
La utilizo para las bebidas elaboradas en el restaurante.

¢Usted conoce la diferencia entre la pulpa de fruta tradicional y la
organica? ¢Si? x ¢(No? X (En el caso de que conteste que NO conoce, se le debe

explicar al entrevistado las diferencias)

Lo organico es cultivado sin ningln tipo de quimico, mientras que en la normal

Sl.

2.- Comportamiento de compra (S6lo en el caso de que comercialice pulpa

de frutas)

¢ Qué caracteristicas usted considera que son importantes en la pulpa de

frutas?
No aplica, sin embargo, ella suele comprar tamafio familiar.
¢ Con qué frecuencia se abastece de pulpas de frutas para su negocio?
Semanalmente
¢ Qué cantidades adquiere cada vez que compra pulpa de fruta?
Una docena generalmente o dependiendo el consumo semanal de los clientes.
¢ Cuales son los sabores con mayor demanda de la pulpa de fruta?
Guanabana, fresa, mora, pifia

¢ Cual es el costo promedio mensual en la adquisicion de pulpas de frutas?
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Entre 200-250 dé6lares mensuales.

¢ Qué presentacion prefiere o considera mas adecuada para su mercado

(tamafios individuales, familiares, etc.)?
Los dos familiares e individual
¢ Cudles son sus proveedores actuales de pulpas de frutas?
Supermercado, Aki, Supermercado TIA.

¢ Esté satisfecho con el servicio que le ofrece su proveedor actual de pulpas

de frutas? ¢Si? X ¢(No?___ ¢Por qué?
Encuentro variedad de pulpas, tamafios y sabores.

¢Cual es el proceso que realiza para la adquisicion de pulpas de frutas?
(Aqui se debe verificar qué medios de comunicacion utiliza para estar en contacto

con el proveedor y cudles son los medios de pago).

Semanalmente me acerco al supermercado y realizo las compras de pulas que

me hagan falta, normalmente realizé el paso en efectivo o con tarjeta de débito.

3. Intencién de compra pulpa de fruta de guandbana orgéanica (Contestan
todos)

¢Cree que la pulpa de fruta de guanabana organica podria ser un

producto atractivo para sus clientes? ¢Si? X (No?___ ;Por qué?

Me gusta el producto organico ya que para los cocteles y jugos tiene un sabor

diferente, aunque actualmente no uso organico lo he probado.

¢ Qué factores considera importantes para que un producto como la pulpa
de fruta de guanabana organica sea exitoso en su mercado? (Ejemplo: precio

competitivo, promocion, calidad, presentacion, etc.)
Siempre la calidad y los precios seran importante para competir.

¢Cuales son las barreras o desafios que usted cree que enfrentaria al

introducirse un nuevo producto como la pulpa de fruta de guanabana organica?
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El desconocimiento sobre los beneficios que da un producto organico.

¢ Qué factores influiria en su eleccion de un proveedor de pulpa de frutas
de guandbana orgéanica? (Por ejemplo, calidad, precio, tamafio de los pedidos,
etc.)

La calidad y el precio.

¢Usted estaria dispuesto a comprar pulpa de fruta de guandbana

orgéanica? ¢Si? ¢(No? ¢Por qué?

Si, ya he con sumido producto organico y me gusta trabajar con estos
productos, solo quiero ver que tan apreciado seré por el cliente.

(Si la respuesta es afirmativa: ¢Qué cantidad inicial cree que podria

adquirir? Si la respuesta es negativa: ¢ Qué le haria reconsiderar su decisién?)

Una docena, para probar que tan apreciado, ya sea por sabor o por precio, es por

nuestro cliente.
Nombre del entrevistado: Dario Escobar
Cargo dentro del negocio/empresa: Propietario
Actividad economica: Bar Escolar
Desarrollo:
1. Conocimiento de la categoria (Contestan todos)
¢Usted conoce la pulpa de fruta? ¢Si? X (No? -

Dentro de nuestro territorio he podido apreciar y consumir la pulpa de fruta

congelada.
¢ Comercializa pulpa de fruta en su negocio? ¢Si? X ¢No? ¢Por qué?

¢Usted conoce la diferencia entre la pulpa de fruta tradicional y la
organica? ¢Si? x (No? X (En el caso de que conteste que NO conoce, se le debe

explicar al entrevistado las diferencias)

2.- Comportamiento de compra (Sélo en el caso de que comercialice pulpa

de frutas)
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¢ Qué caracteristicas usted considera que son importantes en la pulpa de

frutas?

En mi punto personal es la calidad del producto.

¢ Con qué frecuencia se abastece de pulpas de frutas para su negocio?

2 veces por semana

¢ Qué cantidades adquiere cada vez que compra pulpa de fruta?

Entre una docena y media a 2 docenas.

¢ Cuales son los sabores con mayor demanda de la pulpa de fruta?

Mango y guanabana

¢ Cual es el costo promedio mensual en la adquisicion de pulpas de frutas?
Entre $400.00 a $450.00

¢ Qué presentacion prefiere o considera méas adecuada para su mercado

(tamafios individuales, familiares, etc.)?
Tamario de 1 kilo
¢ Cudles son sus proveedores actuales de pulpas de frutas?
Compro en el supermercado Vega.

¢ Esta satisfecho con el servicio que le ofrece su proveedor actual de pulpas

de frutas? ¢Si? X ¢(No?___ ¢Por qué?
Cumple con las caracteristicas y la calidad del producto.

¢Cual es el proceso que realiza para la adquisicion de pulpas de frutas?
(Aqui se debe verificar qué medios de comunicacion utiliza para estar en contacto

con el proveedor y cuales son los medios de pago).
Los pagos los realizo en efectivo.

3. Intencion de compra pulpa de fruta de guanabana organica (Contestan
todos)
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¢Cree que la pulpa de fruta de guanabana organica podria ser un

producto atractivo para sus clientes? ¢Si? X ¢(No?___ ¢Por que?
Por el tema de salud y beneficios que puede obtener nuestro cuerpo.

¢ Qué factores considera importantes para que un producto como la pulpa
de fruta de guanabana organica sea exitoso en su mercado? (Ejemplo: precio

competitivo, promocion, calidad, presentacion, etc.)
Sea el tema de calidad.

¢ Cudles son las barreras o desafios que usted cree que enfrentaria al

introducirse un nuevo producto como la pulpa de fruta de guanabana organica?

Por desconocimiento de sus propiedades o por ser un nuevo producto casi no

le den aceptacion debe haber mas marketing.

¢ Qué factores influiria en su eleccion de un proveedor de pulpa de frutas
de guanabana orgénica? (Por ejemplo, calidad, precio, tiempo de entrega,
tamanio de los pedidos, etc.)

Como principal la calidad.

¢Usted estaria dispuesto a comprar pulpa de fruta de guanabana

orgéanica? ¢Si? ¢(No? ¢Por qué?
Si, por que ganaria el tema de calidad y exigencia del producto en el bar escolar.

(Si la respuesta es afirmativa: ¢Qué cantidad inicial cree que podria

adquirir? Si la respuesta es negativa: ¢Qué le haria reconsiderar su decisién?)

Si, ente unos 6 a 7 kilos para conocer el producto.
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Capitulo 5. Propuesta de Mejora

Segmentacion de clientes

La segmentacion de clientes es importante para identificar varios grupos de
consumidores potenciales para la comercializacion de la pulpa de guandbana organica,

de acuerdo con la informacion obtenida de las encuestas aplicadas a diferentes

negocios se identificaron segmentos claves:

Tabla 21

Segmentos identificados

Juguerias

Perfil: Negocios que  estdn  dedicados
especificamente a la preparacion y venta de jugos

naturales.

Necesidades: Requieren obtener un producto fresco |
y de alta calidad, entregas constantes, que los

empaques de la fruta sean totalmente funcionales.

Frecuencia de compra: Es alta, debido a la

demanda diaria de jugos.

Restaurantes

Perfil: Son establecimientos que ofrecen en su menu
bebidas naturales y postres que son elaborados con

frutas.

Necesidades: Requieren adquirir pulpa en
presentaciones versatiles para emplear en el uso de

diferentes recetas.

Frecuencia de compra: es moderada ya que
requieren la pulpa del tipo de mend y la alta rotacién

de los clientes.

Bares

escolares:

Perfil. -  Establecimientos  ubicados en
establecimientos educativos que ofertan diferente
opciones de bebidas saludables.

Necesidades: Prefieren productos que garanticen la
salud y que estén a disposicion de estudiantes y
personal docente
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Frecuencia de compra: Su consumo es alto y esta

ajustado al calendario escolar.

Supermercado

Perfil: Cadenas de retail que ofrecen productos

congelados y saludables.

Necesidades:

almacenamiento.

Presentaciones

que faciliten

el |

Frecuencia de compra: Es alta, debido a la rotacion

constante de inventario.

Nota: En la tabla se presenta la segmentacion de los nichos identificados

Planificacidn de Estrategias a largo plazo para la fidelizacion de clientes

Para lograr una planificacion eficiente de estrategias que garanticen la lealtad

de los clientes es importante implementar programas de lealtad, atencion

personalizada, calidad consistente y educacion al consumidor.

Programas de lealtad

Disefar un sistema de punto acumulativos por las compras que realicen para

que puedan ser canjeados por descuentos 0 a su vez productos adicionales. Crear

membresias para clientes frecuentes incluyendo beneficios exclusivos tales como

envios gratuitos o0 acceso o promociones anticipadas.

Tabla 22

Plan de accion de la estrategia programas de lealtad

Estrategia Actividades Recursos necesarios Costos
estimados

Programas  -Disefio de sistema de -Software de gestion $150.00 inicial
de lealtad puntos de clientes

-Desarrollo  de una -Disefio web  $250.00 inicial

plataforma digital para programador

el registro y consulta de

puntos

-Promociones -Equipo de marketing $180.00/mes

periodicas para
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incentivar el uso del

programa

Nota: En la tabla se presenta las actividades, recursos y costos estimados de la estrategia

Atencion personalizada

Implementar una linea de atencién al cliente a través de WhatsApp o correo

electronico, con la finalidad de responder consultas en tiempo real. De la misma

manera realizar recomendaciones personalizadas centradas en las preferencias de

cliente, ademaés de realizar encuestas periddicas para realizar una retroalimentacion

constante.

Tabla 23

Plan de accion de la estrategia atencion personalizada

Estrategia Actividades Recursos necesarios Costos
estimados
Atencion -Implementacion de un canal de -Personal de atencién $00.00
personalizada atencion directa via WhatsApp y
correo electronico.
-Formacion del equipo para -Capacitadores externos  $00.00
manejar consultas y sugerencias.
-Creacion de wun sistema de -Herramientas digitales
retroalimentacion  basado en $00.00

encuestas

Nota: En la tabla se presenta plan de accion de la estrategia atencion personalizada.

Calidad Consistente

Al ser la pulpa de guanabana organica se debe implementar controles de

calidad en cada una de las etapas de produccion y distribucion. Realizar capacitaciones

periddicas para el personal encargado de la manipulacion del producto, de esta manera

se garantiza la trazabilidad del producto desde su origen hasta que llegue al

consumidor final.
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Tabla 24

Plan de accion de la estrategia calidad consistente

Estrategia Actividades Recursos Costos estimados
necesarios
Calidad -Implementacion de un protocolo  -Materiales  de $00.00

consistente de control de calidad en la inspeccion

produccién.

-Capacitaciones periodicas de las -Consultores de $ 300.00/semestral
instalaciones. calidad
-Capacitacion del personal en -Cursos

buenas practicas de manufactura especializados $0.00

Nota: En la tabla se presenta plan de accidn de la estrategia calidad consistente.

Educacion del consumidor

Crear contenido educativo para ser divulgado en las redes sociales y materiales
impresos acerca de los beneficios de la pulpa de fruta congelada de guanabana organica.
Ademaés de organizar talleres o degustaciones en supermercados, juguerias y ferias
locales con el propoésito de informar al pablico sobre las propiedades nutricionales y

ambientales del producto.

Tabla 25

Plan de accion de la estrategia calidad consistente

Estrategia Actividades Recursos Costos
necesarios estimados
Educacion  -Disefio de publicaciones -disefiadores $00.00/mes
del educativas para redes sociales.  graficos
consumidor
-Organizacion de talleres -Logistica de $100.00

educativos en puntos de venta. materiales
-Colaboracion de expertos en -Contratacion
salud de experto $800.00/anual

Nota: En la tabla se presenta plan de accion de la estrategia calidad consistente
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Estrategias Corporativas
Marketing MIX

Consumidor Satisfecho

Para lograr que el consumidor este satisfecho se debe enfocar en superar las
expectativas de este a través de:

Productos frescos y de calidad: cada lote de pulpa se encuentra bajo estandares
de calidad, cumpliendo con todas las normativas que regulan este tipo de productos
organicos, desde inspecciones diarias en el proceso productivo como la ejecucion de

auditorias externas.

Figura 19

Presentacion del producto

regas €s necesario se
cree una red de logistica en donde se delimite las rutas especificas, y adicional a esto
implementar un sistema de seguimiento a través de GPS solicitando el tiempo real en

que se gestionan las entregas.

El disefio de la red logistica iniciaria con acciones en base a andlisis de la
demandas y los diferentes destinos, es decir, identificar los puntos de distribucion

claves y la frecuencia de entregas, a través de diferentes métodos o formas como el
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uso de software de planificacion logistico, Google Maps APl , entre otros. Ademas de
evaluar las cantidades de productos en cada punto y las distancias para hacer entregas

efectivas. Es importante consideras factores como:

e La proximidad geogréfica de cada destino.

e Horarios de entrega preferidos de los clientes.

e Trafico habitual en las rutas seleccionadas

e Disefiar un plan de rutas que reduzca las distancias recorridas y el tiempo de

transportacion.

Brindar capacitaciones a los choferes en cuanto al uso de GPS, aplicaciones de
navegacion y protocolos de entrega. Ademas de instruirlos sobre la importancia de

puntualidad y manejo seguro del producto.

La elaboracion de protocolos de control es una accidon importante para
incorporar un sistema digital que constate las entregas que realicen los conductores a

través de codigos QR, fotografias o firmas digitales.

Resolucion réapida de problemas. - Crear estratégicamente un equipo de
atencion al cliente con experiencia con los socios que cumplan con el perfil, con el
propdsito de responder en menos de 24 horas reclamos, inquietudes entre otros, y asi

ofrecer las soluciones mas rapidas y acertadas.

Costo a Satisfacer

Tabla 26

Precios competitivos

Cant. Kg INGRESOS Precio ENER

Ventas de pulpa de guanabana en
800 3,00 2400,00
envases 500 gramos

Ventas de pulpa de guandbana en
220 6,00 1320,00
envases de 1000

Nota: En la tabla se presenta los precios con los que actualmente ofrece al cliente.

99



Comodidad del cliente

Para facilitar la compra del producto mediante la presencia en puntos de venta
estratégicos e implementacion de pedidos en linea y entregas en domicilio o en el lugar

donde lo indique el cliente.

Los puntos de ventas estrategicos deben ser identificados de acuerdo con el
tipo de establecimiento (juguerias, bares escolares, restaurantes y supermercados) que
mantengan una alta afluencia de clientes y que estén interesados en consumir
productos naturales. Para ello, es importante afianzar acuerdos de distribucion para

promocionar los productos en estanterias.

La implementacion de pedidos en linea y entregar a los puntos de ventas se
deberia hacer a través de la creacion de una tienda en linea facil de usar que contenga
opciones de pago seguras. Es importante contratar servicios de mensajeria loca para
garantizar las entregas répidas y eficientes.

Formas de pago, ofrecer métodos diferentes de pago es una opcion atractiva para que
los clientes puedan hacerlo a través de tarjetas de crédito/débito, trasferencias
bancarias y pagos en efectivo. Para aquellos que realicen grandes pedidos establecer

plazos convenientes para que realicen compras recurrentes.

El ofrecer una personalizacién de pedidos permitird adaptar las necesidades de
los clientes, ofreciendo empaques en diferentes tamafios para atender a diversos
segmentos, entre los cuales estan las familias, negocios entre otros. Ademas de
permitir que los clientes elijan los horarios de entrega de acuerdo con sus necesidades

0 conveniencia.

Nota: Imagen para ilustrar como son los pagos de efectivo.
Tomado de (Uelz, 2023)

Diferentes presentaciones de la guanabana

Nota: En la imagen se presenta las presentaciones de la guanabana. Tomado de APTAF
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También es factible ofrecer envios gratuitos para las compras superiores con
un minimo de $ 50.00 Fidelizar a los clientes ofreciendo descuentos o entregas

prioritarias.

Figura 21

Pulpa de fruta de guanabana para los envios gratuitos

Nota: Se presenta imagen de presentacion para envios gratis. Tomado de APTAF

Comunicacion

La comunicacion con los clientes debe ser esencial para mantener buenas
relaciones, por ello, es importante que se desarrolle una estrategia multicanal para
contactarse por diferentes medios, sean estos por redes sociales, publicidad en medios

locales y alianzas con diferentes negocios o empresas.

En cuanto al uso de redes sociales es necesario se cree perfiles activos en
plataformas como Instagram, Facebook y TikTok, en donde se publique contenido de

por lo menos tres veces por semana, el cual debe incluir:

e Recetas creativas haciendo uso de la guanabana

e Testimonios de clientes satisfechos para generar confianza en los
interesados por el producto.

e Beneficios del consumo de productos organicos dandole un enfoque
educativo.
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Figura 22
Pagina de Facebook de la Finca 3D (APTAF)
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Nota: Se presenta la red social de APTAF, donde promociona la pulpa de guanabana organica. Tomado de

https://www.facebook.com/FINCA3D?rdid=8axFkGaKnlvfuLLh&share url=https%3A%2F%2Fwww.facebook.com%2Fshare%2F15rPrQJdWY %2F#

Invertir en publicidad pagada dirigidas a audiencias locales, segmentadas de

acuerdo con temas como la alimentacién, salud, y productos naturales.

Realizar constantemente transmisiones en vivo con demostraciones de como

se debe usar el producto.

La publicidad en medios locales es importante que las personas se familiaricen
con el producto, para ello, es necesario disefiar anuncios Ilamativos para periddicos,

radios locales en donde se destaque lo siguiente:

e El origen organico y sostenible de la guanabana.

e Las propiedades nutritivas y saludables de la pulpa de guanabana
organica.

e Promociones especificas disponibles en los puntos de venta
seleccionados.
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Figura 23

Anuncios en periodicos locales
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Nota: Disefio para anuncios de periddicos locales. Fuente Elaboracién propia

En cuanto a los anuncios en las radios estos deben transmitir cufias en horarios
de alta audiencia, mientras que en los periddicos se debe promocionar recetas y

testimonios de los clientes.

La implementacion de estas estrategias permitira incrementar la visibilidad de
la marca y del producto. También se creard una comunidad de clientes leales y
comprometidos, ademas de expandir de la red de ventas mediante alianzas estratégicas,

Estrategia Funcional

La estrategia funcional consiste en optimizar las areas operativas de APTAF
para mejorar la eficiencia y reducir costo a través de la implementacion de un software
de gestion integrado (ERP) de esta manera se podra coordinar y automatizar la
producciédn, inventarios, pedidos y distribucion. Adjunto es importante utilizar
tecnologias de seguimiento para monitorear los lotes de productos y garantizar su
trazabilidad.
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Capacitar el personal a través de entrenamiento regulares en buenas practicas
de manufactura (BPM). Ademas de lograr que los socios desarrollen habilidades en el

uso de herramientas tecnoldgicas para optimizar el manejo de inventario y pedidos.

La produccion es un aspecto relevante, por ello, es necesario revisar y ajustar
los flujos de trabajo para disminuir los tiempos muertos, para ello, es necesario
establecer un cronograma de mantenimiento de cada maquinaria y equipo y asi

prevenir las fallas de estas.

La optimizacion de la logistica es un punto clave, por lo cual se debe disefiar
rutas de distribucion que garanticen la reduccion de costos de transporte y la entrega

de pedidos.

Negociar con proveedores es una gestion que permitird obtener precios
accesibles en cuanto a materiales que se requieran. Asi mismo se debe evaluar
alternativas de empaque que mantengan la calidad del producto y con ello la reduccion

de costos.

Con cada una de las ideas establecidas se espera incrementar la productividad
general de la asociacion, reducir significativamente los costos operativos, mejorar el
cumplimiento de los tiempos de entrega y satisfaccion del cliente y finalmente

posicionarse de una forma eficiente y sostenible.

Estrategia de Amplia Diferenciacion

La estrategia de amplia diferenciacion se enfoca en :
Comunicar las propiedades Unicas del producto:

Disefiar etiquetas informativas que resalten: El origen organico del producto,
los beneficios de la salud en cuanto al contenido de vitaminas antioxidantes entre otros,
destacar el proceso de produccién sostenible y compromiso ambiental, adicional a
futuro se podria usar materiales reciclables en el empaque para reforzar efectivamente

una imagen sostenible.
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Figura 24

Etiquetas informativas

JEINCA S

CULTIVO DE GUANABANA ORGANICA

(Annona Muricata)

La pulpa de Guanabana es de origen
organico, posee beneficios de lasalud
en cuanto al contenido de vitamina,
propiedades antioxidantesy

CELULAR: 0993170667

Nota: Disefio de etiquetas informativas. Elaboracion propia

Campafias de educacion y sensibilizacién:

Disefiar infografias, folletos, volantes con informacion educativa sobre el
impacto positivo del consumo de productos orgéanicos en la salud y como esto
beneficia al medio ambiente. Seguidamente es efectivo organizar charlas o talleres
donde se hable sobre la alimentacion saludable tomando como ejemplo la pulpa de
guandbana organica como ingrediente principal. Ademas de hacer énfasis que la
asociacion cuenta con certificaciones de calidad al producir y comercializar guandbana

organica, asegurando de esta manera el compromiso ambiental.

Figura 25

Infografia
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Figura 26

Volantes

CULTIVO DE,
GUANABANA ORGANICA (2nnona Muricato)

PROPIETARIO: Darwin Rafael Eras Flores
EXTENCION: 5 Heclreas

CONTACTO AL CORREO @"“"a
0993170667 / 0992112736 rafa.erasf@gmail.com 0o

Estrategia de enfoque de Nicho de Mercado basado en diferenciacion
El desarrollo de la estrategia de enfoque de nicho de mercado centrado en la

diferenciacion seria de la siguiente manera:

Identificar le nicho de mercado: De acuerdo con los resultados obtenidos del
estudio mercado se pudo identificar que los posibles clientes de alto interés en
productos saludable y organicos son las Juguerias, restaurantes, bares escolares y

supermercados.

Creacidn de una oferta exclusiva: por lo general los clientes se fijan en lo
que ven, motivo por el cual, seria necesario disefiar empaques premium que reflejen la
calidad del producto, ademas de ofrecer presentaciones especiales constantemente con

regalos o eventos exclusivos.

Marketing enfocado: al tener identificado al nicho de mercado se desarrolle
camparias publicitarias dirigidas especificamente al segmento (juguerias, restaurantes,
bares escolares, supermercados), ademas de hacer uso de las plataformas digitales para

promocionar la pulpa de fruta congelada de guanabana organica.

Canales de venta especializados: tomar la iniciativa de distribuir la pulpa de
fruta congelada de guandbana organica en tiendas gourmet y locales de alimentos

organicos en donde se instale publicidad y promociones especificas. Para fortalecer
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este aspecto es necesario crear un canal exclusivo de venta en linea con envios rapidos

y empaques personalizados.

La aplicacion de esta estrategia incrementara el reconocimiento en el mercado,
se generard lealtad entre consumidores con interés en productos exclusivos de alta
calidad y sobre todo aumentar la participacion en un mercado nicho con alto potencial

de crecimiento.
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Capitulo 6: Viabilidad Econdémica

Demanda Actual del Mercado

Los resultados obtenidos del estudio de mercado muestran que mas del 70% de
los encuestados estan interesados en productos saludables y orgénicos. Dicho interés
refleja una creciente conciencia sobre los beneficios para la salud en relacion con una

alimentacion natural y sostenible.

Existe una alta referencia por las pulpas de frutas gracias a su versatilidad

facilidad de uso en bebidas y postres.

Los canales de ventas principales son las juguerias, restaurantes mercados

locales y supermercados, donde se ha observado una demanda constante.

Se ha observado el aumento de consumidores conscientes del medio ambiente,
lo cual impulsa la basqueda de productos con certificaciones organicas como el que

ofrece la asociacion (pulpa de guanabana).

Crecimiento de la Demanda

Se estima un crecimiento anual del 8% en la demanda de pulpa de guanabana

organica debidos a los siguientes aspectos:
Tendencia a una alimentacion saludable:

En la actualidad existes mas personas que prefieren alternativas naturales y

nutritivas con la finalidad de evitar el consumo de productos procesados.

Se ha observado un incremento de campafias que promueven estilos de vida
saludables incrementando rapidamente la preferencia por alimentos funcionales y

nutritivos.
Creciente preocupacion por la sostenibilidad:

Gran parte de los consumidores se inclinan por productos que contribuyen a

la proteccion del medio ambiente.

La alta preferencia por los envases biodegradable o reciclables esta fomentando

la adopcion de productos organicos como las pulpas de frutas.

Ampliacion de mercados objetivo:
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La ampliacion de nuevos segmentos estarian las empresas de catering

incrementan la demanda.

Los supermercados Yy tiendas especializadas estdn ampliando sus secciones de

alimentos saludables u orgéanicos.
Educacion del consumidor:

El uso de estrategias de marketing educativo, los consumidores aprenden sobre
los beneficios nutricionales de las pulpas de frutas organicas en especial la guanabana,

lo cual impulsa las compras de forma frecuente.
Demanda estacional y eventos especiales:

En las temporadas donde el ambiente se torne calido o se viven dias festivos
en los diferentes sectores se debe fomentar a través de ferias de alimentos saludables
y organicos como la fruta de guanabana congelada organica para que influyan

positivamente en la demanda.

Balance Inicial

BALANCE INICIAL

ASOCIACION APTAF

PASIVO PASIVO

Activos corrientes Pasivo Corriente

Caja 800,00 Cuentas por pagar 250,00
Bancos 12000,00 Documentos por pagar 560,00
Inventario 1200,00 Total, de Pasivo Corriente 810,00
Total, Activo Corriente ~14000,00

Activo fijo PATRIMONIO

Congeladores 2400,00 Capital 60065,00
Envasadora 800,00 Total, de patrimonio ~ 60065,00
Bandejas de acero inoxidable 80,00
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Equipo de computacion +
impresora

Muebles de oficina
Terreno

Edificio

Total, activo fijo

TOTAL, DE ACTIVO

800,00
795,00
12000,00
30000,00
46875,00

60875,00
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TOTAL, DE PASIVO +
PATRIMONIO

60875,00



Balance de Gastos

Tabla 27

Gastos que mantiene en la actualidad la asociacion

DETALLE DE GASTOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS | ENER FEB. MARZ | ABRIL | MAYO JUN JUL AGOST | SEPT. OCT. NOV. DIC. ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Administrador 488,18 | 488,18 | 488,18 | 488,18 | 488,18 | 488,18 | 488,18 | 488,18 | 488,18 | 488,18 | 488,18 | 488,18 | 5.858,10 | 6.542,24 | 6.785,93 | 7.039,36 7.302,94
Produccion 262,84 | 262,84 | 262,84 | 262,84 | 262,84 | 262,84 | 262,84 | 262,84 | 262,84 262,84| 262,84 262,84 | 3.154,05| 3.496,12 | 3.617,96 | 3.744,68 3.876,47
Asistente 262,84 | 262,84 | 262,84 | 262,84 | 262,84 | 262,84 262,84| 262,84 262,84| 262,84 262,84| 262,84 3.154,05| 3.496,12 | 3.617,96 | 3.744,68 3.876,47

TOTAL GASTOS

ADMINISTRATIVOS 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 12.166,20 | 13.534,47 | 14.021,85 | 14.528,73 | 15.055,88

GASTOS DE GENERALES ENERO | FEB. | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOST | SEPT. | OCT. NOV. DIC. ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Agua 1700, 1700, 1700, 1700, 1700, 1700, 1700, 1700, 1700, 1700| 1700| 1700 20400| 21216| 22065| 22947 238,65
Energia Eléctrica 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00 998,40 | 1.03834| 107987 | 1.123,06
Teléfono 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 300,00 312,00 324,48 337,46 350,96
Servicio de internet 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 336,00 349,44 363,42 377,95 393,07
Suministros 19,75 - 19,75 - 19,75 - 19,75 - 79,00 82,16 85,45 88,86 9242
Matriales de aseo 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 120,00 124,80 129,79 134,98 140,38
alquiler de vehiculo 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 240,00 249,60 259,58 269,97 280,77
Dep. Muebles y enseres 6,63 6,63 6,63 6,63 6,63 6,63 6,63 6,63 6,63 6,63 6,63 6,63 79,50 79,50 79,50 82,68 85,99

Dep. Equipo de computo 22,00 22,00 22,00 22,00 22,00 22,00 22,00 22,00 22,00 22,00 22,00 22,00 264,00 264,00 264,00 - -
Dep. Equipo de maquinaria 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00 156,00 156,00 156,00 162,24 168,73
Dep- edificio 500,00 | 500,00 500,00 500,00/ 50000| 50000/ 50000| 50000/ 50000| 50000/ 50000| 500,00  6.000,00| 6.000,00| 6.000,00| 6.000,00 6.000,00
Dep. Equipo de oficina 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 20,00 20,00 20,00 20,80 21,63
TOTAL GASTOS GENERALES 743,04 | 723,29 | 723,29 | 743,04 | 723,29 | 723,29 | 743,04 | 72329 | 72329 | 743,04 | 723,29 | 723,29 | 8.758,50 | 8.848,06 | 8.941,20 | 8.784,29 8.895,66
TOTIQ:SI';'ES%STOS 1.756,89 | 1.737,14 | 1.737,14 | 1.756,89 | 1.737,14 | 1.737,14 | 1.756,89 | 1.737,14 | 1.737,14 | 1.756,89 | 1.737,14 | 1.737,14 | 20.924,70 | 22.382,53 | 22.963,05 | 23.313,02 | 23.951,54

Nota: Se presenta los gastos administrativos actuales de APTAF. Elaboracion propia
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Tabla 28

Gastos propuestos

DETALLE DE GASTOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS ENER FEB. MARZ | ABRIL | MAYO JUN JuL AGOST SEPT. OCT. NOV. DIC. ANO 1 ARNO 2 ARO 3 ARO 4 ANO 5
Administrador 488,18 488,18 488,18 488,18 488,18 488,18 488,18 488,18 488,18 488,18 488,18 488,18 | 5.858,10 | 6.542,24 | 6.785,93 | 7.039,36 | 7.302,94
Produccion 262,84 | 262,84 | 262,84 | 262,84 | 262,84| 262,84 | 262,84 | 262,84 262,84 | 262,84 | 262,84| 262,84 | 3.154,05| 3.496,12 | 3.617,96 | 3.744,68 | 3.876,47
Asistente 262,84 262,84 262,84 262,84 262,84 262,84 262,84 262,84 262,84 262,84 262,84 262,84 | 3.154,05| 3.496,12 | 3.617,96 | 3.744,68 | 3.876,47

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVO S 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 1.013,85 | 12.166,20 | 13.534,47 | 14.021,85 | 14.528,73 | 15.055,88
GASTOS DE GENERALES ENERO | FEB. |MARZO | ABRIL | MAYO [ JUNIO | JULIO |AGOST | SEPT. OCT. NOV. DIC. ARNO 1 ARNO 2 ARNO 3 ARNO 4 ARNO 5
Agua 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 300,00 312,00 324,48 337,46 350,96
Energia Eléctrica 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 | 1.680,00 | 1.747,20 | 1.817,09 | 1.889,77 | 1.965,36
Teléfono 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 420,00 436,80 454,27 472,44 491,34
Servicio de internet 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 336,00 349,44 363,42 377,95 393,07
Suministros 25,00 - 25,00 - 25,00 - 25,00 - 100,00 104,00 108,16 112,49 116,99
Matriales de aseo 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 120,00 124,80 129,79 134,98 140,38
alquiler de vehiculo 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00 624,00 648,96 674,92 701,92
Mantenimiento de las maquinas 1.000,00 10.000,00 11.000,00 | 11.440,00 | 11.897,60 | 12.373,50 | 12.868,44
Capacitaciones 300,00 300,00 312,00 324,48 337,46 350,96
Contratacion experto en salud 200,00 200,00 200,00 200,00 800,00 832,00 865,28 899,89 935,89
Dep. Muebles y enseres 7,08 7,08 7,08 7,08 7,08 7,08 7,08 7,08 7,08 7,08 7,08 7,08 85,00 85,00 85,00 88,40 91,94
Dep. edificio 500,00 | 6.000,00 - - - - - - - - - - 6.500,00 [ 6.500,00 | 6.500,00 | 6.500,00 | 6.500,00
Dep. Equipo de maquinaria 52,83 52,83 52,83 52,83 52,83 52,83 52,83 52,83 52,83 52,83 52,83 52,83 633,90 633,90 633,90 659,26 685,63
TOTAL GASTOS GENERALES 872,91 | 6.347,91 | 847,91 [ 1.372,91 | 347,91 | 547,91 | 372,91 | 347,91 |10.547,91 | 372,91 | 347,91 | 547,91 | 22.874,90 | 23.501,14 | 24.152,43 | 24.858,53 | 25.592,87
GASTOS DE PUBLICIDAD ENERO | FEB. |[MARZO | ABRIL | MAYO [ JUNIO | JULIO |AGOST | SEPT. OCT. NOV. DIC. ARO 1 ARIO 2 ARO 3 ARIO 4 ARO 5
Disefio de sistema de puntos 150,00 - - - - - - - - - - 150,00 156,00 162,24 168,73 175,48
Desarrollo de una plataforma digital 250,00
para el registro y consulta de puntos ' 250,00 260,00 270,40 281,22 292,46
Promociones periddicas para 180,00
incentivar el uso del programa ' 180,00 180,00 180,00 720,00 748,80 778,75 809,90 842,30
Talleres educativos en puntos de venta| 100,00 100,00 100,00 100,00 400,00 416,00 432,64 449,95 467,94
Campafias de educacién y
sensibilizacién 150,00 150,00 150,00 450,00 468,00 486,72 506,19 526,44
Publicidad en periédicos 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 360,00 374,40 389,38 404,95 421,15
Publicidad en radio 40,00 40,00 - 40,00 - 40,00 40,00 40,00 24000 24960 | 259,58 | 269,97 | 280,77
TOTAL DE PUBLICIDAD 680,00 | 250,00 - 380,00 - 250,00 [ 280,00 | 100,00 - 530,00 - 100,00 | 2.570,00 | 2.672,80 | 2.779,71 | 2.890,90 | 3.006,54

| TOTAL DECOSTOS INDIRECTOS

| 2.566,76| 7.611,76| l.861,76| 2.766,76| 1.361,76| 1.811,76' 1.666,76' 1.461,76' 11.561,76| 1.916,76| 1.361,76| 1.661,76| 37.611,10 | 39.708,41 | 40.953,99 | 42.278,15 | 43.655,28

Nota: Se presenta los gastos administrativos proyectados de APTAF. Elaboracidon propia
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Tabla 29

Costos directos actuales

Costos directos
DETALLE Cant. | Precio| ENE FEB [MARZ | ABR | MAY | JuNI | JuLl | AGST | SEPT | OoCT | NOV | DIC ANO 1 ARNO 2 ARNO 3 ANO 4 ANO 5
Materia prima en Kg (Para producir
680 1,20 | 816,00 | 816,00 | 816,00 | 816,00 | 816,00 | 816,00 | 816,00 | 816,00 | 816,00 | 816,00 | 816,00 | 816,00 | 9792,00 | 10.183,68 | 10.591,03 | 11.014,67 | 11.455,26
500 envases de 500 gramos)
Materia prima en Kg (Para producir
110 2,00 | 220,00 | 220,00 [ 220,00 | 220,00 [ 220,00 | 220,00 | 220,00 | 220,00 | 220,00 | 220,00 | 220,00 | 220,00 | 2640,00 274560 | 2.85542| 2.969,64| 3.08843
envases de 1000 gramos)
Fundas 500 gramos 800 0,08 | 64,00 | 64,00 | 64,00 | 64,00 | 64,00 | 64,00 | 64,00 | 64,00 | 64,00 | 64,00 | 64,00 | 64,00 768,00 798,72 830,67 863,90 898,45
Fundas 1000 gramos 220 0,16 | 3520 | 35,20 | 35,20 | 35,20 | 35,20 | 35,20 | 35,20 [ 35,20 | 35,20 | 35,20 | 35,20 | 35,20 422,40 439,30 456,87 475,14 494,15
Etiquetas 1020 | 0,05 | 51,00 | 51,00 | 51,00 | 51,00 | 51,00 | 51,00 | 51,00 | 51,00 | 51,00 | 51,00 | 51,00 | 51,00 612,00 636,48 661,94 688,42 715,95
Mano de obra para platacion 2 15,00 | 0,00 0,00 0,00 0,00 | 30,00 [ 0,00 0,00 0,00 | 30,00 [ 0,00 0,00 | 30,00 90,00 93,60 97,34 101,24 105,29
Mano de obra para polinizacion 2 15,00 | 0,00 0,00 0,00 0,00 | 30,00 [ 0,00 0,00 0,00 | 30,00 30,00 90,00 93,60 97,34 101,24 105,29
Mano de obra para cosecha 5 15,00 | 0,00 0,00 0,00 0,00 | 7500 [ 0,00 0,00 0,00 | 75,00 75,00 225,00 234,00 243,36 253,09 263,22
Total 1186,20(1186,20(1186,20|1186,20[1321,20| 1186,20|1186,20| 1186,20|1321,20(1186,20|1186,20|1321,20| 14639,40| 15224,98| 15833,98| 16467,33| 17126,03
Nota: Se presenta los costos directos actuales de APTAF. Elaboracion propia
Tabla 30
Costos directos propuestos
Costos directos
DETALLE Cant. | Precio | ENE FEB | MARZ | ABR | MAY | JUNI | JuLl | AGST | SEPT | ocT | NOV | DIC ARO1 | ANO2 | ARO3 | ARO4 | AROS
Materia ori -
ateria prima en Kg (para prOdUCIr 720 1,20 864,00 | 864,00 | 864,00 | 864,00 | 864,00 | 864,00 | 864,00 | 864,00 | 864,00 [ 864,00 | 864,00 | 864,00 | 10368,00 10.782,72 | 11.214,03 | 11.662,59 | 12.129,09
envases de 500 gramos)
Materia prima en Kg (para producir | 3,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 3600,00 | 3.744,00| 3.893,76| 4.049,51| 4.211,49
envases de 1000 gramos)
Fundas 500 gramos 1200 | 0,08 | 96,00 | 96,00 | 96,00 | 96,00 | 96,00 | 96,00 | 96,00 | 96,00 | 96,00 | 96,00 | 96,00 | 96,00 | 1152,00 | 1.198,08| 1.246,00| 1.295.84| 1.347,68
Fundas 1000 gramos 250 0,16 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 480,00 499,20 519,17 539,93 561,53
Etiquetas 1450 | 0,05 | 72,50 | 72,50 | 72,50 | 72,50 | 72,50 | 72,50 | 72,50 | 72,50 | 72,50 | 72,50 | 72,50 | 72,50 | 870,00 904,80 940,99 978,63 | 1.017,78
Mano de obra para plataci()n 8 15,00 0,00 0,00 0,00 0,00 120,00 0,00 1200,00 0,00 120,00 0,00 0,00 120,00 1560,00 1.622,40 1.687,30 1.754,79 1.824,98
Mano de obra para polinizacic')n 8 15,00 0,00 0,00 0,00 0,00 120,00 0,00 0,00 0,00 120,00 0,00 0,00 120,00 360,00 374,40 389,38 404,95 421,15
Mano de obra para cosecha 10 | 1500 | 0,00 0,00 0,00 0,00 | 150,00 [ 0,00 0,00 0,00 | 150,00 | 0,00 0,00 | 150,00 | 450,00 468,00 486,72 506,19 526,44
il 1372,50| 1372,50| 1372,50| 1372,50| 1762,50| 1372,50| 2572,50| 1372,50| 1762,50| 1372,50| 1372,50| 1762,50| 18840,00| 19593,60| 20377,34| 21192,44| 22040,14

Nota: Se presenta los costos directos proyectados de APTAF. Elaboracidn propia
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Pronéstico de Ventas

En la actualidad se vende 800fundas de pulpa de guanabana orgénica, para lo cual se

ha estimado un crecimiento del 4% anual a partir del afio 2.

Tabla 31
Ventas actuales

PRESUPUESTO DE INGRESO

Cant.

i INGRESOS Precio) ENER | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5

gop |\/entas de pulpa de guanaban | 4 o | o400 00 | 2880000 | 31104 | 33502,32 | 36279706 | 39182,082
en envases 500 gramos

ppp |V/Entas de pulpa de guanabana| o o | 435 0 | 15840,00 | 17107.2 | 18475776 | 19953,838 | 21550,145
en envases de 1000

100 | TOTAL DE INGRESOS 3720,00 | 44640,00 | 4821120 | 52068,10 | 5623354 | 60732,23

Nota: Se presenta las ventas actuales de APTAF. Elaboracion propia

En cuanto a las ventas propuestas se ha estimado ventas de 1200 fundas de pulpa de

fruta de 500 gr y 250 fundas de 1000 gr. Estimandose un crecimiento del 4% anual a

partir del afio 2.

Tabla 32

Ventas propuestas

PRESUPUESTO DE INGRESO

o INGRESOS Precio| ENER | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 | ANO'5

1o0p| Ventes de pulpa de guanabanen -\ 4 o | ae00 00 143200,00| 46656 | 503885 | 54419,6 | 58773.1
envases 500
Ventas de pulpa de guanab

g5 | ornas 06 UPa de uanabana en | ¢ o | 150000 118000.00| 19440 | 20095,2 | 226748 | 244888
envases de 1000

0|  TOTAL DE INGRESOS 5100,00 |61200,00(66096,00 71383,68|77094,37 8326192

Nota: Se presenta las ventas proyectadas de APTAF. Elaboracion propia
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Punto de equilibrio

Tabla 33

Punto de equilibrio actual

PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES

DATOS
ventas 44.640,00
costo fijos 20.924,70
Costos variables 14.639,40
PE= CF = 20924,70
1- CcV 0,67206
PE= = 31135,33

PUNTO DE EQUILIBRIO EN %

PUNTO DE EQUILIBRIOO EN DOLARES | 31135,33

70%0

VENTAS NETAS DEL PRIMER ANO | 44640,00

Nota: Se presenta el punto de equilibrio actual de APTAF. Elaboracion propia
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Tabla 34

Punto de equilibrio propuesto

PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES

Y X
DATOS 61.200,00
ventas 61.200,00 56.451,10
costo fijos 37.611,10 18.840,00
Costos variables 18.840,00
PE= CF = 37611,10
1- CV 0,69216
PE= = 54338,98
PUNTO DE EQUILIBRIO EN %
PUNTO DE EQUILIBRIOO EN
DOLARES 54338,98
89%
VENTAS NETAS DEL PRIMER ANO 61200,00

Nota: Se presenta el punto de equilibrio proyectado de APTAF. Elaboracién propia

indices Financieros

El flujo de efectivo muestra las entradas y egresos de efectivo, es decir, todo el dinero

que estd en movimiento como se observa a finales del afio 5 se recupera la inversién

que inicialmente hizo la asociacién, puesto que se cuenta con un flujo acumulado de

$65.708,82.
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Tabla 35

Flujo de caja actual

ANO 0 ENE. ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS - 3.720,00 44.640,00 48.211,20 52.068,10 56.233,54 60.732,23
TOTAL, INGRESOS OPERATIVOS 3.720,00 44.640,00 48.211,20 52.068,10 56.233,54 60.732,23
EGRESOS OPERATIVOS
INVERSION INICIAL 47.754,80 - - - -
GASTO DE ADMINISTRATIVOS - 1.013,85 11.152,35 13.534,47 14.021,85 14.528,73 15.055,88
GASTOS GENERALES - 199,75 2.039,25 2.328,56 2.421,70 2.518,57 2.619,31
COSTO DIRECTO 1.186,20 13.453,20 15.224,98 15.833,98 16.467,33 17.126,03
TOTAL, DE EGRESOS OPERATIVOS 47.754,80 2.399,80 26.644,80 31.088,01 32.277,53 33.514,63 34.801,22
FLUJO OPERATIVO 47.754,80 1.320,20 17.995,20 17.123,19 19.790,57 22.718,91 25.931,01
INGRESOS NO OPERATIVOS - - - - - - -
PRESTAMO BANCARIO 33.428,36 - - - - - -
TOTAL ING. NO OPERATIVOS 33.428,36 - - - - -
EGRESOS NO OPERATIVOS - - -
INVERSIONES - - -
PAGO DE CAPITAL - 491,55 6.035,67 6.344,46 6.669,06 7.010,26 7.368,92
PAGO DE INTERESES - 139,28 1.534,35 1.225,55 900,96 559,75 201,10
TOTAL, EGRESOS NO OPERATIVOS - 630,83 7.570,01 7.570,01 7.570,01 7.570,01 7.570,01
FLUJO NETO NO OPERATIVO 33.428,36 630,83 -7.570,00 -7570,01 -7.570,01 -7.570,01 -7.570,01
FLUJO NETO 14.326,44 689,37 10.425,19 9.553,18 12.220,55 15.148,90 18.361,00
FLUJO ACUMULADO - 689,37 10.425,19 19.978,36 32.198,92 47.347,82 65.708,82

Nota: Se presenta el flujo de caja actual de APTAF. Elaboracion propia
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De acuerdo con el flujo de caja propuesto se observa una inversion de $53068,35

recuperable en el afio 3 con un flujo acumulado de $59.165,71. Lo cual demuestra el

buen manejo contable de la asociacion al regirse con los gastos, costos e ingresos para

cumplir con sus obligaciones financieras y laborales.

Tabla 36
Flujo de caja propuesto

ANO 0 ENE. ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS - 510000 61.20000 66.09600 71.383,68 77.09437  83.26192
TOTAL, INGRESOS OPERATIVOS 5100,00 61.200,00 66.09600 71.38368 77.09437  83.26192
EGRESOS OPERATIVOS
INVERSION INICIAL 53.068,35 - - - -
GASTO DE ADMINISTRATIVOS - 1.013,85 11.152,35 13.534,47 14.021,85 14.528,73 15.055,88
GASTOS GENERALES - 31300 324300 3.69824 384617 4.00002  4.160,02
GASTO DE PUBLICIDAD 680,00 1.89000 267280 277971 289090  3.00654
COSTO DIRECTO 1.372,50 17.467,50 19.593,60 20.377,34 21.192,44 22.040,14
TOTAL, DE EGRESOS
OPERATIVOS 53.068,35 3.379,35 3375285 39.499,11 4102508 4261208  44.262,56
FLUJO OPERATIVO -53.068,35 1.720,65 27.44715 2659689 30.358,60 3448229  38.999,36
INGRESOS NO OPERATIVOS - - - - - - -
PRESTAMO BANCARIO 37.147,85 - - - - - -
TOTAL ING. NO OPERATIVOS 37.147,85 - - - - -
EGRESOS NO OPERATIVOS - - -
INVERSIONES - - -
PAGO DE CAPITAL - 546,24 6.707,24 7.050,39 741111 7.790,27 8.188,84
PAGO DE INTERESES - 154,78 1.705,07 1.361,91 1.001,20 622,04 223,47
TOTAL, EGRESOS NO
OPERATIVOS - 701,03 8.412,31 8.412,31 8.412,31 8.412,31 8.412,31
FLUJO NETO NO OPERATIVO 37.147,85 -701,03 -8.412,31 -8.41231 -8.412,31 -8.41231 -8.412,31
FLUJO NETO -15.92051 1.019,62 19.03484 1818458 2194629 26.069,99  30.587,05
FLUJO ACUMULADO - 101962 19.034,84 37.219.42 59.16571 8523570 115.822,75

Nota: Se presenta el flujo de caja proyectado de APTAF. Elaboracién propia
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Andlisis de Sensibilidad

Se observa un VAN positivo $21483,44 y una TIR del 30% demostrando que la

asociacion ha podido cumplir con todas sus obligaciones, a pesar de ello, no han

podido incrementar su rentabilidad por el limitado mercado en el que operan.

Tabla 37
Analisis de sensibilidad VAN y TIR

INV.

DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
INICIAL
Flujos operativos -47.754,80  17.99520 17.123,19 19.790,57 22.718,91 25.931,01
TASA DE DESCUENTO
TASA DE DESCUENTO 14%
SUMA DE FLUJOS
69.238,24
DESCONTADOS
VAN POSITIVO  21.483,44
MAYOR A
INDICE DE RENTABILIDAD I.R.
3,22
MAYOR A
RENDIMIENTO REAL
12 222,29
TASA INTERNA DE RETORNO 30%

Nota: Se presenta el VAN y TIR actual de APTAF. Elaboracidn propia

El PRI demuestra que la asociacion pudo recurar su inversion en un 22% en el lapso

de un afio, es decir, que inicios del afio 5 logra recuperar todo lo invertido.

Inversion inicial

PRI =

14326,44

Flujo de caja neto anual

22%

65708,82

En cuanto a la informacidn propuesta se observa un VAN positivo de $52636,06 y un

TIR del 48% demostrando la viabilidad de la propuesta de ampliar la cobertura de
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ventas a otros segmentos de mercado, quedando con suficiente ganancia para realizar

inversiones futuras segun los intereses de los miembros de la asociacion.

Tabla 38
Analisis de sensibilidad VAN y TIR propuesto

DESCRIPCION INV. ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
INICIAL

Flujos operativos -53.068,35  27.447,15 26.596,89 30.358,60 34.482,29 38.999,36

TASA DE DESCUENTO

TASA DE DESCUENTO 14%

SUMA DE FLUJOS

105.704,41
DESCONTADOS
VAN POSITIVO  52.636,06
INDICE DE RENTABILIDAD MAYOR A
I.R. 1 2,01
MAYOR A
RENDIMIENTO REAL
12 100,82
TASA INTERNA DE RETORNO 48%

Nota: Se presenta el VAN y TIR proyectado de APTAF. Elaboracidn propia

En lo concerniente al PRI se observa un 28% que se ira recuperando cada afio

proyectado y que a finales del afio 3 se podréa recurar en totalidad la inversion.

Inversion inicial 39801,263

et kil 0
142862,31 28%

PRI =

Flujo de caja neto anual
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

La investigacion sustenta teorias como la Cadena de Valor de Michael Porter
y la Economia Solidaria que se ajustan a la comercializacion de productos organicos,
ya que demuestran como el comercio justo y la sostenibilidad pueden incrementar
efectivamente la competitividad de productores como APTAF. El levantamiento
bibliografico también consiente que la aplicacion de estrategias como la diferenciacion
y promocién son importantes para posicionar la pulpa de guanabana orgénica en el
mercado de Nueva Loja.

De acuerdo con el estudio de mercado realizado en Nueva Loja se evidencio el
crecimiento de la demanda de los productos organicos, debido a la tendencia de
consumo de alimentos saludables, es asi como los resultados de la encuesta
demostraron que mas del 70% de los duefios y administradores de los establecimientos
estan dispuestos en comercializar pulpa de guanabana organica, sobre todo por su valor
nutricional, conveniencia y calidad. De esta manera se pude aprovechar esta

oportunidad para penetrar en le mercado de forma exitosa.

De acuerdo con el andlisis de la informacion recabada demuestra que APTAF
enfrenta desafios a grandes empresas posicionadas. Sin embargo, la comercializacion
de productos organicos es una ventaja competitiva valiosa para posicionarse
efectivamente. Aunque se cuenta déficits en los canales de distribucion y estrategias

de marketing que limitan su participacion en el mercado.

La asociacion tiene la capacidad de producir grandes volimenes de pulpa de
guanébana, el problema por el cual no han mantenido y crecimiento acelerado se ha
debido a la falta de estrategias de diferenciacion y promocion, para introducir a
diferentes segmentos de mercado el producto, ademas de la carencia en la difusion de

las propiedades nutricionales y de salud que contiene esta fruta.

El analisis financiero propuesto es factible, puesto que se lograria un VAN
positivo de $52.636,06 y un TIR del 48%, lo cual demuestra que a pesar de la inversion
que se realice en cuanto a maquinaria, materiales, mano de obra se podra cubrir con

las obligaciones internas y externas obtiene una rentabilidad aceptable.
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De acuerdo con los resultados obtenidos se observo que los distribuidores
especializados, mercados locales y ferias son canales estratégicos y prometedores.
Donde la implementacion de una estrategia de distribucion mixta es adecuada para

garantizar un mayor alcance dentro del mercado.

La investigacion demuestra especificamente que las campafias educativas
donde destaquen que los productos organicos son importantes ante la nueva tendencia
de cuidado de la salud podria aumentar la visibilidad y aceptacion del producto, que
combinando el marketing digital y presencia fisica en los puntos de venta son garantia
para posicionar la pulpa de guanabana organica.
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Recomendaciones

Se recomienda que APTAF continue aponiendo en préactica los principios de
comercio justo Yy sostenibilidad como bases principales para fortalecer la
competitividad en el mercado. La aplicacion de estrategias de diferenciacion debe estar
direccionadas a destacar las caracteristicas unicas de la pulpa de guandbana orgénica
como un producto saludable. En este sentido el invertir en campafias de promocién
para educar a los consumidores sobre los beneficios de la fruta favorecera su

participacion en el mercado.

Aprovechar la creciente demanda en Nueva Loja por productos organicos a
través de una estrategia de diferenciacion que posicione a la pulpa de guandbana como
una alternativa saludable, conveniente y de alta calidad. Otro aspecto que se deben
enfocas a mas de destacar los beneficios de la fruta es el establecer alianzas estrategias
comerciales con los segmentos identificados en el estudio de mercado (juguerias,
restaurantes, bares escolares, supermercados) que muestran disposicion en incorporar

pulpas organicas.

Disefar e implementar una estrategia de distribucion mixta con distribuidoras
especializadas, mercados locales, supermercados a través de acuerdos o alianzas,
donde se establezca la forma de dar a conocer los beneficios nutricionales de la pulpa
de guanabana organica. Incluso coordinar la informacion respecto al producto para ser
promocionado en las plataformas digitales para captar los segmentos de mercado

objetivo.

Buscar los medios para diferenciar el producto ante los posibles sustitutos
destacando el origen organico, las propiedades nutricionales y medicinales, la
produccion sostenible por la cual pasa la fruta hasta el producto final. Ademas de
manejar precios competitivos aprovechando el acceso a recurso naturales y la
eficiencia productiva que emplea APTAF al mantener la certificacion organica que la
diferencia del resto de asociaciones, lo cual genera credibilidad del producto en el

mercado.

Mantener un seguimiento continuo del flujo de caja con el proposito de

garantizar el cumplimiento de las obligaciones de APTAF. Reinvertir parte de las
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utilidades en mejoras de infraestructura, compra de maquinarias modernas que sirvan
para aumentar la productividad y en el caso de ser necesario buscar financiamiento

para cubrir los gastos de inversion y asi fortalecer la expansion de la asociacion.

Combinar estrategias de marketing digital, contenido interactivo, redes
sociales y anuncios segmentados complementando con una acertada presencia fisica
en diferentes puntos de ventas donde se realicen degustaciones del producto,
promociones, destacando que es un producto organico calificado, esto aumentara el

crecimiento de APTAF en el mercado.
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ANEXOS

Anexo 1. Solicitud de informacion de la asociacién

General Farfan, 27 de mayo del 2024.

Sr.

Darwin Eras.

PRESIDENTE DE LA ASOCIACION DE PRODUCCION TECNIFICADA AVANZANDO AL
FUTURO "APTAF".

Presente. -
De mi consideracion:

Aprovecho la oportunidad saludarle y a la vez desearle éxitos en sus labores diarias.

Yo, CASTILLO CASTILLO ALEXANDRA PATRICIA, portadora de la cedula de ciudadania Nro.
210048946-3, estudiante del séptimo semestre de la UNIVERSIDAD CATOLICA SANTIAGO DE
GUAYAQUIL, de la carrera de ADMINISTRACION DE EMPRESAS.

En el proceso de mis estudios me encuentro en la etapa de inicio de elaboracion de la tesis,
previo a la obtencion del titulo, conocedora de su valioso emprendimiento de guanaba en el
sector, he decidido enfocarme en su emprendimiento.

Es por ello que solicito a usted de manera especial y bajo su consentimiento se me facilite la
informacién necesaria, para poder realizar la elaboracion de la tesis.

Es por ello que solicito a usted de manera especial y bajo su consentimiento se me facilite la
informacién necesaria, para poder realizar la elaboracion de la tesis.

Esperando tener una respuesta favorable a mi pedido, quedo de usted muy agradecida.

Atentamente;

Alexandra Castnllo '
ESTUDIANTE.

\
Q
|\
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Anexo 2. Respuesta a la solicitad por parte de la Asociacion

General Farfan, 14 de junio del 2024.

Castillo Castillo Alexandra Patricia
Aleyser Angelica Balseca Velez.
ESTUDIANTES DE LA UNIVERSIDAD CATOLICA SANTIAGO DE GUAYAQUIL.

Presente. -
De mi consideracion:

Me permito extender un cordial saludo a cada una de ustedes en sus labores
encomendadas.

Como representante legal de la ASOCIACION DE PRODUCCION TECNIFICADA
AVANZANDO AL FUTURO "APTAF". me permito dar contestacién al oficio s/n de fecha
13 de mayo del 2024, en el que se nos da a conocer que nuestra asociacion serd parie
de la elaboracion de tesis, y agradecer de la misma forma por considerar a nuestra
asociacion en tan valioso desarrollo de su tema.

Con este antecedente me permito hacer llegar a ustedes la respectiva documentacion
gue a continuacion detallo:

Reglamento de la asociacion.

Estatutos de la asociacion.

Directiva legalizada de la asociacion.
Nomina de socios de la asociacion

Sello FC de la pulpa de guanaba.
Registro sanitario de la pulpa de guanaba
Ficha técnica de la pulpa de guanaba
Ruc

NS RN

La misma que sera emitida de entrega de manera digital a sus respectivos correos.

No sin antes dejar constancia que estamos prestos para ser parte del proceso de su
tesis.

Atentamente;

Sr. Darwin Eras
PRESIDENTE.
Celular: 0993170667
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Anexo 3. Modelo de Encuesta

Encuesta dirigida a Empresas y Locales Comerciales para Comercializar Pulpa

de Guanabana Organica

1. Tipo de establecimiento

Restaurante

Jugueria

Supermercado

Abarrotes

Bares escolares

Cevicheria

Comedor

Despensa

Tienda

Minimarket

Otros

2. ¢ Cuantos afios lleva funcionando su negocio?
Menos de 1 afio

De 1 a 3 afios

De 4 a 6 afos

Mas de 6 afios

3. ¢Donde se encuentra ubicado su negocio?
Zona urbana

Zona rural
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4. 4. ; Adquiere para su negocio pulpa de fruta? Si su respuesta a la pregunta 4
es si conteste a partir de la pregunta 5. Si su respuesta a la pregunta 4 es no

conteste a la pregunta 12
Si
No

5. ¢Qué marcas de pulpas de frutas usted adquiere?

6. ¢ En dénde compra las pulpas de frutas?

7. ¢Con queé frecuencia se abastece de pulpas de frutas para
su negocio?

Diariamente

Semanalmente

Quincenalmente

Mensualmente

8. ¢ Cudles son los sabores con mayor demanda de la pulpa de fruta?
Frutilla

Pifia

Guanabana

Naranjilla

Maracuya

Mora

Mango
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Otro

9. ¢ Qué presentacion prefiere o considera méas adecuada?

500 gr

1 kilo

Otro

10. ¢ Cuél es el costo promedio mensual en la adquisicion de pulpas de frutas?
De $30.00 a $50.00

De $60.00 a $80.00

De $90.00 a $110.00

De $120.00 en adelante

11. ¢ Cual es su nivel de satisfaccion con su proveedor actual de pulpas

de frutas?

Totalmente satisfecho

Satisfecho

Medianamente satisfecho

Insatisfecho

Totalmente insatisfecho

12. ¢ Usted conoce la diferencia entre la pulpa de fruta tradicional y la organica?
Si

No

13. ¢ Qué factores considera importantes para que un producto como la pulpa de

fruta de guanabana organica sea exitoso en su mercado?
Sabor

Precio

Calidad
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Empaque
Marca
Otro

14. ¢Cudles son las barreras o desafios que usted cree que enfrentaria al

introducirse un nuevo producto como la pulpa de fruta de guanabana organica?
Desconocimiento de los beneficios del producto

Falta de una promocion adecuada

Falta de diferenciacion

Disponibilidad en el punto de venta

Otro

15. ¢ Qué factores influiria en su eleccion de un proveedor de pulpa de frutas de

guanabana organica?

Tamario de las presentaciones

Calidad

Precios competitivos

Facilidades de pago

Asesoria y atencion

Cumplimiento en los tiempos de entrega
Disponibilidad del producto

Descuentos por compras en grandes cantidades
Otro

16. ¢ Usted estaria dispuesto a comprar pulpa de fruta de guanabana organica?
Si

No
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Anexo 4. Modelo de Entrevista
1. Conocimiento de la categoria (Contestan todos)

¢Usted conoce la pulpa de fruta congelada? ¢Si? X ¢No? -

¢Comercializa pulpa de fruta en su negocio? ¢ Si? ¢No? ¢Por que?

¢Usted conoce la diferencia entre la pulpa de fruta tradicional y la
orgéanica? ¢Si? _ ¢No? X (En el caso de que conteste que NO conoce, se le

debe explicar al entrevistado las diferencias)

2.- Comportamiento de compra (Sélo en el caso de que comercialice pulpa

de frutas)

¢ Qué caracteristicas usted considera que son importantes en la pulpa de

frutas?

¢Con que frecuencia se abastece de pulpas de frutas para su negocio?

¢ Qué cantidades adquiere cada vez que compra pulpa de fruta?
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¢ Cuales son los sabores con mayor demanda de la pulpa de fruta?

¢ Cual es el costo promedio mensual en la adquisicion de pulpas de frutas?

¢ Qué presentacion prefiere o considera mas adecuada para su mercado

(tamafios individuales, familiares, etc.)?

¢ Cuédles son sus proveedores actuales de pulpas de frutas?

¢ Esta satisfecho con el servicio que le ofrece su proveedor actual de pulpas

de frutas ? (Si?__ ¢No?___ ;Por qué?

¢Cual es el proceso que realiza para la adquisicion de pulpas de frutas?
(Aqui se debe verificar qué medios de comunicacion utiliza para estar en contacto

con el proveedor y cuales son los medios de pago).
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3. Intencién de compra pulpa de fruta de guandbana orgénica (Contestan
todos)

¢Cree que la pulpa de fruta de guandbana organica podria ser un

producto atractivo para sus clientes? ¢Si? X (No?___ ;Por quée?

¢ Qué factores considera importantes para que un producto como la pulpa
de fruta de guandbana orgénica sea exitoso en su mercado? (Ejemplo: precio
competitivo, promocion, calidad, presentacion, etc.)

¢ Cudles son las barreras o desafios que usted cree que enfrentaria al

introducirse un nuevo producto como la pulpa de fruta de guanabana organica?

¢ Qué factores influiria en su eleccion de un proveedor de pulpa de frutas
de guanabana organica? (Por ejemplo, calidad, precio, tiempo de entrega,
tamanio de los pedidos, etc.)
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¢Usted estaria dispuesto a comprar pulpa de fruta de guanabana

organica? ¢Si? ¢(No? ¢Por qué?

(Si la respuesta es afirmativa: ;Qué cantidad inicial cree que podria

adquirir? Si la respuesta es negativa: ¢ Qué le haria reconsiderar su decision?)
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Anexo 5. Evidencia de las encuestas fisicas
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Anexo 6. Evidencia de entrevistas realizadas
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Entrevista a profundidad a los minoristas locales

Objetivo: Analizar las perspectivas de los minoristas locales de pulpa de fruta en el canton Lago Agrio,
con ¢l propdsato de comprender sus procesos de comercializacion, identificar desafios y oportunidades en
el mercado, y desarrollar estrategias que impulsen ef crecimiento v la competitividad del sector

Estimado/a

Estamos [levando a cabo una investigacion enfocada en la produceion y comercializacion de pulpa de fruta
en el canton Lago Agrio, Su participacidn es clave para entender las dindmicas del mercado local, asi como
los desatios y oportunidades que enfrentan los productores v mmoristas,

La mformacion recopilada ser utilizada de manera confidencial y contribuird al disefto de estrategias que
fortalezcan ¢l desarrollo sostenible del sector

Agradecemos sinceramente su disposicion para colaborar en este estudio v valoramos su tiempe ¥
expenencia

Nombre del entrevistado: 1055 Cu =y
Cargo dentro del negocio/em presa P-\z\ﬁgh-'\ 2.
Actividad econdmica: Y151 00 Ke |

Desarrollo:

I. Conocimiento de la categoria (Contestan todos)

Usted conoce la pulpa de fruta congelada? ;Si? iNo? .

_?LW' 9 CE‘.,?& N ‘#Q Send '-'-hr\‘.‘f%"k % J"»’i’rmﬁ)iaﬂ‘L e S
_F.'JE“EIS“‘;FZ gn N Z:nl

Comercializa pulpa de fruta congelada en su negocio? ;Si? — eNo? & cPorqué? V.
'u qﬁnJv ]3 ‘}A’: ,,vu'J‘;{ ,14 l,At NS )l -;P’V e! #?n).’v"‘-' ';j

Vower oy

poce gl My CO"LLH'M.'("'L' ﬂ&/ 'r"’éwc.
#

{Usted conoce la diferencia entre la pulpa de fruta congelada tradicional y la orginica?
;S‘?__;NO?Lmldmkmmqnmmmnkmmdmmmmm

5) (J’G (‘.‘.;l‘ﬁk’ e )ﬂ '.h‘\le ?z }‘nACcr.,v €1d (:ne‘z‘,yco;r):':
e 4 T BBRuais bt orcdiele laheangls g )yv-og_{"mlidgr
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2+ Comportamiento de compra (Solo en ¢ caso de que comercialice pulpa de frutas -
congeladas)

i Qué caracteristicas usted considera que son importantes en la pulpa de frutas congeladas?

k’J Se (Dmen;'to" j{“\, L(Yns,du 7]‘.‘ (s d("ﬂlﬂ(ﬂf 'y”’vly ks
Hﬁvb C] b “‘.’)D ﬂﬁf{ “vu)}l ucﬂ’alh n ol qm

¢Con qué frecuencia se abastece de pulpas de frutas congeladas para su negacio?

411 [ }i“uL (tm.:('{mjenh gh'_’{w.]m}a L0 ) dt'iu“‘('f:m;(’n‘c
i’“‘! "&ﬂllll}n&ziﬁ :»'p }d :lc'mm-}l Cn S ’)«l[a/_

¢ Que cantidades adquiere cada vez que compra pulpa de fruta congelada?

Guia ol itupida & )" ch'zn.,'lz de! (oag mloe,

¢ Cudles son los sabores con mayor demanda de la pulpa de fruta congelada?
& el Lal -IW??[-UCS pmcl.fkf r.éuuw > ,‘"f)ﬂh "\-L\”J
7/
o T4 S gut van (v ’l)‘\)dul'h’ 'NLH' 00 ;LQM_

L dﬂ'” 0514401 7’0' 9’ CONSu I Sor,

¢Cuil es el costo promedio mensual en la adquisicion de pulpas de frutas congeladas?

é?o .f«z,‘zmno‘pn’a cle! oﬂ,p,ri;-- ik el 9y %-m (ontelmionta
Jel ’m\');lur," gut S¢ C"R"% En_gl loedl.
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iQué presentacion prefiere o considera mids adecuada para su mercado (tamafos
individuales, familiares, ete.)?

S comwed  au  feda el Aj‘ml‘p. fal pasd ouperar 4 a
s . .’ T 7 14
f‘}l""" ¢l {‘Jnr;"d".

¢Cudles son sus proveedores actuales de pulpas de frutas congeladas?

s k2 m(‘,r‘?f VT MG B ¢ -(')}P'J\Jrh’!:’gk s Pl
i‘_ ')a f}'uq‘._

cEstd satisfecho con el servicio que le ofrece su proveedor actual de pulpas de frutas
congeladas? ;Si? ¥ :No? __ :Por qué?

Re 9.4 '?IHSB((‘ A ‘J Jﬂ?).‘.'_"\".a./c' wroy S nyidoe 1A
E']'I.I'rbs‘ d!}\ag‘ ¥ IL ‘},‘ﬂ_-l._l (ilpde-

Cudl es el proceso que realiza para la adquisicion de pulpas de frutas congeladas? (Aqui se
debe verificar qué medios de comunicacion utiliza para estar en contacto con el proveedor y
cudiles son los medios de pago).

Ty i€ 4(30"’"11”‘* ﬁ‘ fon proceer otd puae  Je COMEN A

fr) wh4 Luu' \; £e Iv{(t c! z’cu,_ uu-‘d.,)-)}q %pd&'}'ﬁ«ud
vy {1”.’\‘ BPHQ!Q

3. Intencion de compra pulpa de fruta congelada de guandbana orginica (Contestan todos)

iCree que la pulpa de fruta congelada de guanibana orgdnica podria ser un producto
atractive para sus clientes? ;Si? & :No? _ :Por qué?

T T 725 }1 biece ttf_.o]:_'__J__’ )-dia—d_(h——m
.v..l.h' & (Onguir ot ;hode‘ ger_ Bl zulud_y_t_aj f?Iﬂ._._
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:Qué factores considera importantes para que un producto como la pulpa de fruta congelada
de guandbana orginica sea exitoso en su mercado? (Ejemplo: precio competitivo, promocién,
calidad, presentacion, eic.)

r.w. ).:-“‘!, Sl el jp,-“nc_.‘wc,;\rdﬂn) SO0 Q"'H(Len’,') i~y

fiduneslaks pag Suamentor erle poduto ou o

)O[ gl .

;Cuiles son las barreras o desafios que usted cree que enfrentaria al introducirse un nuevo
producto como la pulpa de fruta congelada de guanibana organica?

p);;:perﬂr‘n{-‘nlf LHOr -.)f\y(')'g" '5' ‘!.,’l? !\3 !|C| c‘l)ﬁ"k we Cl’b-“ﬂ‘
/ s hal -

ATeagd o S g,?mpa:ﬂ ﬂ’CQ’gQ- Jit s‘ﬁbz’g fya':b"aﬂ ;wr(':,c

de botle yos pd0 _comlcer y biadar &l dente el wifrms

:Qué factores influiria en su eleccidn de un proveedor de pulpa de frutas congeladas de
guanibana orginica? (Por cjemplo, calidad, precio, tiempo de entrega, tamado de los
pedidos, etc.)

C("zdle

g(ﬂj 7

ch e de oaﬁg\g a ,‘.'ul sed Cls'f‘ ““'0 Ny _ 3 Kﬁnfc- =
:Usted estaria dispuesto a comprar pulpa de fruta congelada de guanibana orgénica? ;Si?
No? ;Por qué?

Si. por  mold y Seket ZL'-{J e }A/am: ?3 aben iy of

! , ,
qu‘A dc ing e/ I\ ('\."l'{u: }17_’7.0.4';!(“.:-»‘\# ok "‘30}0‘(‘4;}-1

s (o Aoratarnd

(Si la respuesta es afirmativa: ;Qué cantidad inicial cree que podria adquirir? Si la respuesta
es negativa: ;Qué le haria reconsiderar su decision?)

Conmdpud 9o '2-1(1“ gtnrgf"@t (en § ,unxiyc kot ’t)ﬁ'h’\‘ﬂf'\
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Entrevista a profundidad a los minoristas locales

Objetivo: Analizar las perspectivas de los minoristas locales de pulpa de fruta en el cantda Lago
Agrio, con el propdsito de comprender sus procesos de comercializacion, identificar desafios y
oportunidades en ¢l mercado, y desarrollar estrategias que impulsen el crecimiento y la competitividad del
seclor,

Estimado/a

Estamos llevando a cabo una investigacion enfocada en la produccidn y comercializacidn de pulpa de
frita en el canton Lago Agrio. Su participacién es clave para entender las dindmicas del mercado local,
asi como los desafios y oportunidades que enfrentan los productores y minoristas,

La informacidn recopilada serd utilizada de manera confidencial y contribuird al disefio de estrategias que
fortalezean el desarrollo sestenible del sector.

Agradecemos sinceramente su disposicidn para colaborar en este estudio y valoramos su tiempo y
experiencia

Nombre del entrevistado;

ENT o 7‘.((}\'\-0

Cargo “Wropedaric ~ dentro del
negocio/empresa 4‘“\_,0\\01&_. 1{1\\\.“0( '

Actividad econsmien; Coornpses o \endar _\p \Q\u\eb N SerVi O3 mev\ '*uﬂ'bl“
Desarrollo:
1. Conocimiento de la categoria (Contestan todos)

{Usted conoce ln pulpa de fruta congelada? 8i?_ % Na? .

])WO [ lU me‘ Clel—;Ju O gbg _afs (‘LE«/"(‘,; IAQ le (.Lcm

M&Juw’w Wy {'t“" U'“‘lb" ))IQLI“f’JLU

Comercializa pulpa de fruta congelada en su negocio? ;Si? _ ;No? A ;Por qué?

NO {G Lan Qpn’u'(,u [05 \,@L(Lc'fows

i Usted conoce la diferencia entre la pulpa de fruta congelada tradicional y I orginica?

Si? __ ;N0? X (En e enso de que conteste que NO conoce, se e debe explicar al eatrevistado Ins diferencing)
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DJ}/L 0' (L{xurk_!m‘m(:ujc !)LJ' MH' CLI lfu&t:;[(.‘f!t' 5
Dwcede @ Aarle {u mbdimestiod Umg;’(,xu)‘;@n}(- o (c;-‘) bprﬂ'in/‘_lj
7'(“" 'Ob en Sa’.,_m/ (omo {_-., apos € Efu/uﬂa‘w.

2.- Comportamiento de compra (S6lo en el caso de que comercialice pulpa de frutas
congeladas)
:Qué caracteristicas usted considera que son importantes en la pulpa de frutas congeladas?

Ne g0 comervulize Po¢ ohur, perd (“,;.t's.'Jg.m e UNe (If-
' 1
JU,E: Cmmk;fs‘img lmpw/tm#s aona U Subol 9 Predo.

;Con qué frecuencia se abastece de pulpas de frutas congeladas para su negocio?

f?'_’)}LJ (1_‘?""}6 ni i/c- /u nu/r.-u’m-_t \Ll ;-‘fudg.’r:lfr,fan'\fh .’U
T J
C)('L.l’)kl' G /('m‘m [N P fg o175} di(-n#(;
- g 4 - L] ———

Qué cantidades adquiere cada vez que compra pulpa de fruta congelada?

:L)"P!""'}f'l(i (L S (-H')“s

:Cuiles son los sabores con mayor demanda de la pulpa de fruta congelada?

(\)0 ‘}:'\QIF CONCLCIEM 4&& ya e Wo ’wa W“ifb an 4‘3
|4 , 14

+Cuil s el costo promedio mensual en la adquisicion de pulpas de frutas congeladas?
Mo Pfﬁr’”.(fl _C,{sz /u, yo Qi &sho d(lpe‘ deru (f(-; UG VN JUS
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JQué presentacion prefiere o considers mis adecuada para su mercado (tamaiios
individuales, familiares, ete.)?

:letifWJ‘-‘? e eu S Comf:;(.m'cljo "1‘7?1‘-’{,(:‘) ’lb“’u 'bpg,; Jo
Persones  Cou disthnioy pnecesihudeg Ceerdo g pedif
Jener aumbes

i Cudles son sus proveedores actuales de pulpas de frutas congeladas?
NO '}'f‘"P (Il(‘ju(l!mﬂ-r}(

(Estd satisfecho con el servicio que le ofrece su proveedor actual de pulpas de frutas
congeladas? ;Si? _ ;No? _ ;Por qué?

AV -f?(%"(- PIOV@?C}J( a_clua!mem’(-‘

JCudl es el proceso que realiza para la adquisicion de pulpas de frutas congeladas? (Aqui
se debe verificar qué medios de comunicacion utiliza para estar en contacto con el
proveedor y cudles son los medios de pago).

A
e Qaiu Coalguer Gompre el proceso €, u yisihe del
Gopuedor , et epu stocd , Joma ol peckils en fmamuty, qucebichsn
"Medrante cheged . J ’ t
3. Intencidon de compra pulpa de fruta congelada de guandbana orgdnica (Contestan todos)
Dkz,pw‘;ﬁ d@_ .’0 mﬁwmac}du PIUPNC}UMV(‘L' awriu LL, (w Iimﬁ‘u'u {
de lo guonabang onganiCu, se desperds @l inkeres e o propdorts
'Fo: VEI‘JQ' 'Jl‘ul.'u ch/w./(? an Sv Glm@l(fl%]f.

AC}‘U(J"W‘(,( ng JKQ_!“’?’ an DIUOQ‘dCN,'jl‘ﬂ eu'l'ane nw'm(‘
' =4
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:Cree que la pulpa de fruta congelada de guanibana orginica podria ser un producto
atractivo para sus clientes? ;82— No? _ ;Por qué?

) w Ao
For_gee al Sep L1 e man fisne /ul:, SUS Ny ’07@'“") b U/

("/L'l L/(buutl LA_/).U yu’ AUy Jm Yripa lur/( [h'u S (uu"’

(t.l‘:;.n'-rtl‘. |'J"L'llu(\| ;_/ -’frm;k b “_fu—l.‘_l

Qué factores considera importantes para que un producto como la pulpa de fruta
congelada de guanibana organica sea exitoso en su mercado? (Ejemplo: precio
competitivo, promocion, calidad, presentacion, ete.)
/JL'/(.'I“'”F")( (»_'u' j'_)/'i'riu & L }[A[/{l ,npcu._m)l \/ Qone }-*m
C'{u— L‘t (.J)}_Au.} .In/r"}.u\ LA L_ Gy \_/L: LLE lf‘l ’-4"1 Manet €4

ASEHua O Sy (.[l'(;t"j" (’II L"-U(/I( llfl g l{'(‘ .f(' {:uf:'f Jru" ¥ a bt redc

¢Cuiles son las barreras o desafios que usted cree que enfrentaria al introducirse un nuevo
producto como la pulpa de fruta congelada de guanibana orginica?

}4 el m@i .“F el JLJ CONOCH MM f( ) Jr /(_ Cf/‘.’"'u.‘ ‘ Qeer (i
;Lr /';_ [[r:pr"[{‘r fu“-x ,’r' 150 ilL, .}I'l [lUJ'U‘C- Al ;_/ Y UAL

COvecni' G
2Qué factores influiria en su eleccion de un proveedor de pulpa de frutas congeladas de

guanibana orginica? (Por ejemplo, calidad, precio, tiempo de entrega, tamaio de los
pedidos, etc.)
fu’.c‘uwtr*; con blera "LFJ j«u J o e/ o i c[q—

Ofrczcan ,muL_, o_.,;._uit- a_lﬂ;“/a'b Skempre me-lf”“b
/u) h‘!ﬂ”)[*_, q(': 11 regy
—

;Usted estaria dispuesto a comprar pulpa de fruta congelada de guanibana orginica? ;Si?
tNo? ;Por qué?

“J.’ fe jxuece /n/l'm”;‘(/n}r‘

ugnlm.t-'f:-n;: f;w':[)[.-‘u\!_).,‘ LN (v‘:-r,(,,ua i

(Si la respuesta es afirmativa: ;Qué cantidad inicial cree que podria adquirir? Si Ia
respuesta es negativa: ;Qué le haria reconsiderar su decisién?)

(mp&?un“u (o mpath' v (Lce-va

NO pecesio h—(('l‘:mr}'\-aur yfv gt /1 Foores€  Jn

D.wch( lo adrectivo.
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Entrevista a profundidad a los minoristas locales

Objetivo: Analizar las perspectivas de los minoristas locales de pulpa de fruta en el cantdn Lago
Agrio, con el propdsite de comprender sus procesos de comercializacidn, identificar desafios y
oportunidades en el mercado, y desarvollar estrategias que impulsen el crecimiento y In competitividad del
sector.

Estimado/a

Estamos llevando a cabo una investigacion enfocada en la produccion y comercializacion de pulpa de
fruta en el cantdn Lago Agrio. Su participacién es clave para entender las dindmicas del mercado local,
asi como los desafios y oportunidades que enfrentan los productores y minoristas.

La informacién recopilada serd utilizada de manera confidencial y contribuird al disefio de estrutegias que
fortalezean el desarrollo scstenible del sector.

Agradecemos sinceramente su disposicidn para colaborar en este estudio y valorames su tiempo y
experiencia.

Nombre del entrevistado:

Cargovg— L.W:f:‘vu Cwe earfod ) deatro d d

mgocWeapnq? }\:éu\(‘.x--l ACICE Yo LTI Aos Soer \\-‘N]b'.- Tcﬁi\.n mas
A . " g .t it

Actividad ccondmica: = CL;-(x~g} TSNS \g:ﬂ%u_ -_\(- eres (:Ll‘luﬂ‘a\u’s

Desarrollo:

1. Conocimiento de la categoria (Contestan todos)

+Usted conoce 1a pulpa de fruta congelada? ;Si? 7 :No? -

_J_’—\(*{vczlm}_{g'!(; = ‘fCA-\?:_. \U wveude, C‘L& ()J\Pm J(A
Aunrdas e el establegimicnio

ZComercializa pulpa de fruta congelada en su negocio? jSi? -/ :No?  ;Por qué?

]_(;'o Clr(:ﬂ&'b \6’9 }ua € Come@uon ;‘;u\sxdg-{ Ot
\Ub \guc}os <§P \LD c\(-":f.mgav\c‘, N [OUol\A de_ lgb AL

iUsted conoce la diferencia entre la pulpa de fruta congelada tradicional y la orgdnica?
Si? J,No?t (En of enso de que conteste que NO conace, se le debe expliear al entrevistado las diferenciss)

N .
e \, 5 ont P?‘.’*r_._-. .'_'1\ 1_"'\..(-.,\ e \u C \"1 A\r VEMO _l.'(A_w:k_'— .\b.\‘

NN - \ =S Py
Colivo , Saloay oere UGy Ao Te Col@o. e ot e TEGRT 08

Us o \lU(\i(.J‘O\.‘(tl .

2.- Comportamiento de compra (S6lo en el caso de que comercialice pulpa de frutas
congeladas)

2Qué caracteristicas usted considera que son importantes en Ia pulpa de frutas congeladas?

tl Sctbur; Jo Yo }u'& (_’.',_-.\#r", }_)._v"{(un uin ‘.-"f*'» SllLt'Y
f

T TS TF.2 T i
67::‘1,. o: Ol f-: 5 Precios Sen accesylsis s g‘(nu l';_'x C -'."""J‘T S

2Con qué frecuencia se abastece de pulpas de frutas congeladas para su negocio?

C :;-.': ; 1S _ ¢ "‘.\J S DE ":i"" Cis L’ -._u".h ;@n'i: A0 | "‘L ‘t'-l")

Pyloas i JuamntGibana  OQaaovin
4 o - vJ
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;Qué cantidades adquiere cada vez que compra pulpa de fruta congelada?

{_‘L—' ardre 20 - R0 ?u\{x’: ;_3.1{;(.&.,3 de gu"pu o 3(1[1.-(:'_5
Fau fille, Y3 o (\_,cnt';buﬂ(c Jocunyl Ua |, Iosne ¥
T T M A ’ ¥ —

2Cuiles son los sabores con mayor demanda de la pulpa de fruta congelada?

LU‘) S(JUH(-")‘ CoN Imiayas Lﬁ_nh O ! l’/UJ(—‘, ('uClPu{Llr(_,

y prac.

:Cuil es el costo promedio mensual en la adquisicién de pulpas de frutas congeladas?

A.Jucclnwuk' un Promedic de S0, (L)//{.nf-‘ e cudes
Oyt PEad

:Qué presentacion prefiere o considera mas adecuada para su mercado (tamafos
individuales, familiares, ete.)?

/flckcqunk“ ;MCWJTEY?GM ‘/Q;ﬂunu) lncLuI(.’(xﬂPS vV a jrsar
do ndido le gutlade  Presoriticioves
C@mo nﬁ‘s/c«s éagbaaes)en one S8k, rondu.{ama e madienos .,

+Cudles son sus proveedores actuales de pulpas de frutas congeludas?
.ﬁ
Pelualmanto sslo on prosvectsr : Yaishiki Ton'

JEstd satisfecho con el servicio que le ofrece su proveedor actual de pulpas de frutas
congeladas? ;Si%/ ;No?  ;Por qué?

Qmde con bs plazos de sudrgo, siompre g@r‘ Dewkin
) 0 (t)) whnearog, S g
:d)lema ) ’ clol

. Cuil es el proceso que realiza para la adquisicion de pulpas de frutas congeladas? (Aqui
se debe verificar qué medios de comunicacién utiliza para estar en contacto con el

proveedor y cudles son los medios de pago).

szclo 15 L/f'u.":i @, Pn)c)utldz)r realFze (a U).m‘ﬂ ﬁs. Cor  Praged m‘r‘c‘Lr
!31 Q JrJO Wd&) reoulPzon (Q \omjdoq de ]c: Ij‘za(’

e Gon culre 20 o 50 Un.‘d(
U'Q wFQB”Pp, comocd 3

166



3. Intencion de compra pulpa de fruta congelada 1!0 guaniabana orgdnica (Contestan todos)
pgna £z N’uff&ud'o /a 6-_’0/7/;'(((()'(:"&1 QcorCes &‘ (u d,[elet(('l\tl
de [CJ FU/PO (l‘.—’ fr\/#f-l O.IL')[INI‘G'J y /Q '6qz¢h)0"al . ZP It’(l'(jr
gn pProducio o chractvd Con frundss benefrelos nto paru
[u Salud como PO el o mbieude,

iCree que la pulpa de fruta congelada de guanibana organica podria ser un producto
atractivo para sus clientes? ;Si? 7 ;No?_ _ ;Por qué?

2 . S /
PO los Henedics antie ;,r'l in }r'.\ an b e nkdanc boa s
y 7
cligeshivaes Y fons | mpvi fen e Ce l Gungesracnas
L : » 4 «J - e =
f<y fexkes SUS e Oy i.da--) E Atumings o goineraeles

:Qué factores considera importantes para que un producto como la pulpa de fruta
congelada de guaniabana organica sea exitoso en su mercade? (Ejemplo: precio
competitivo, promocion, calidad, presentacion, ete.)

#-: / &lb [or) v £/ P recio {u GEn k‘ /6’ Cgus./c'a FE {'./
L2 o Bd v
,13 P duclo OONSEres ({J Scaboy /u_u I;‘u"_v et s , v gke lcé’r‘&u

I Préciy O ceps ) LiF,

2Cuiles son las barreras o desafios gue usted cree que enfrentaria al introducirse un nuevo
producto como la pulpa de fruta congelada de guanabana organica?

C / { #—5(1_ N Co r=ah ,(_' L‘l‘--_’ & /v‘("L"IC u:’r’ me r'\-L’L&jc; CL_— CarmtpPitis

,[(_.4 pu/pt_. < l“: Cl e nca Lh Nl 5 A NiCay
v - =

Qué factores influiria en su eleccion de un proveedor de pulpa de frutas congeladas de
guanabana orginica? (Por ejemplo, calidad, precio, tiempo de entrega, tamafio de los
pedidos, etc.)

-'_[.;’,n“(u\g .:[ri- '0: l"n‘(i-'-_'u'lfl C}cl-—u::-:.J @ h"rLLd R

Comgpe /i fouS

;Usted estaria dispuesto a comprar pulpa de fruta congelada de guanidbana orgénica? ;Si?
JNo? ;Por qué?

:5'1 fc—’ !:k'l TRl = on P rg;(ls_ll‘ fc)' Moy bcn@ff(h:;c: 4+ SO
mvelhias ot ’umidus ‘! mincraalesg -'-‘;’{_LE QPaifeun a ’C;
g luc‘ (‘(—3 =" ienes (U Conguomén 7 C((;I&oliq) Jc { i P e
oum [>rented .

(Si la respuesta es afirmativa: ;Qué cantidad inicial cree que podria adquirir? Si la
respuesta es negativa: ;Qué le haria reconsiderar su decisién?)

unas  J5 (J!’)ZL’J(-S on Ceoly [).P&:M’udoa Para pcsbﬁc'v

mende Sar Promodowocky pon  los pene Fcd o’ afraohuqs
Yoo frene
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Entrevista a profundidad

Objetivo: Analizar las perspectivas de los productores y minoristas locales de pulpa de fruta en el
cantén Lago Agrio, con el propdsito de comprender sus pricticas de produccién y comercializacién,
identificar desafios y oportunidades en el mercado, y desarrollar estrategias que impulsen el crecimiento
sostenible y la competitividad del sector.

Estimado/a

Estamos llevando a cabo una investigacién enfocada en la produccién y comercializacién de pulpa de
fruta en el cantén Lago Agrio. Su participacion es clave para entender las dindmicas del mercado local,
asi como los desafios y oportunidades que enfrentan los productores y minoristas.

La informacién recopilada serd utilizada de manera confidencial y contribuird al disefio de estrategias que
fortalezcan el desarrollo sostenible del sector.

Agradecemos sinceramente su disposicion para colaborar en este estudio y valoramos su tiempo y
experiencia.

Nombre del entrevistado:
| revciea ?(DCL
S
Cargo N O ¢ <Y dentro del
negocio/empresa ;\C,%(u (uc -\
Actividad econémica: ¥ & Y 3 G ev:‘ &
Desarrollo:

1. Conocimiento de la categoria (Contestan todos)

¢Usted conoce la pulpa de fruta congelada? ;Si? _»  ;No? =

Qpn'%am \‘—)\)\.C_XA Cae(\f\(_n\u\swu-\c Poncs \os (‘1?100(2'@3

N AuSWI™S
 I0F 3 Jal 7/

(Comercializa pulpa de fruta congelada en su negocio? ;Si? ___ ;No? 1 ;Por qué?

Lq alitze payw (s bebdae (_‘ZQU\)\)‘uclcx"\

CaA e_l H.-dﬁtumvw}@

,Usted conoce la diferencia entre la pulpa de fruta congelada tradicional y la orgénica?
§Si? £ iNO?__ (En ¢l caso de que conteste que NO conoce, se le debe explicar al entrevistado las diferencias)

Ot ny o (=] CU(‘{-)VU»(‘{Q DI Riugun ‘l?("’\i

~—

e Qdmics , wmrentius e en (e noyaald S/
! 7 ‘A 1

2.- Comportamiento de compra (Solo en el caso de que comercialice pulpa de frutas

congeladas)
. Qué caracteristicas usted considera que son importantes en la pulpa de frutas congeladas?

[\Ju O'y‘ v Caa " “5) A kal)ntr\g ﬁf“Ll C-.‘(_\/p Com Pyes “

Jamuxe Faok /‘rt:v T
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;Con qué frecuencia se abastece de pulpas de frutas congeladas para su negocio?

fz‘l\“ Ca ,\u/.xf-‘( . jC

. Qué cantidades adquiere cada vez que compra pulpa de fruta congelada?

ynce (JL:.‘(.HL*(‘ ‘?(t‘l\(:‘fa/ﬂ‘g'ul( [ CL;’PC“L" C,f(‘uc_)u G/

v
(HUSU O %C—'.L/((i\'\u' (!(v IQL (‘// CaL ‘(" ';)

:Cuiles son los sabores con mayor demanda de la pulpa de fruta congelada?

A(,(x n(,LLu ey :f-IE'S(J e Husc.lJ ;_/) A oA
¢ . 4

; Cudl es el costo promedio mensual en la adquisicion de pulpas de frutas congeladas?
« p
{ adre 200 - 259 L/b’{(‘ res peusuedlE

(Qué presentacion prefiere o considera mds adecuada para su mercado (tamafios
individuales, familiares, etc.)?

’

lL-') (.L“, '“'{'c.o\}\'} ar & “‘(\\ 25 (\, L]Cl‘

. Cuiles son sus proveedores actuales de pulpas de frutas congeladas?

C;J.)QP\ g y cg,t‘lg A \}\f : o0 Py oy Ch..(\b —T iy

(Esta satisfecho con el servicio que le ofrece su proveedor actual de pulpas de frutas
congeladas? ;Si?/ ;(No? _ ;Por qué?

Cuc_ueu%;; \)C‘\'\‘IQ‘AL'L\ Q\E‘ D\.)\ pasS gy “\C\MC&O‘Q
Y :

vV Scoloows .
J

(Cudl es el proceso que realiza para la adquisicion de pulpas de frutas congeladas? (Aqui
se debe verificar qué medios de comunicacién utiliza para estar en contacto con el

proveedor y cudles son los medios de pago).
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3. Intencién de compra pulpn de fruta congelada de guanibana orginlca (Contestan todos)

(Cree que la pulpa de fruta congelada de guanibana orgdnica podria ser un producto
atractivo para sus clientes? ;Si?-/ ;No?_  ;Por qué?

1'{.' f‘l‘_:':-;L{_l 5,‘ ;1';C_d\\('4&_:~ T CECa oD wvaC U PDCryTy
= =3 { , _
l O Crc e ‘F" . P o l VE AL LY T\ 0Oy L\.\:_ ve ‘L‘\“\’*(
aon cps  orcboe\vwga H NO oo Oregwitd o ke paob Jo s
T o

LQué factores considera importantes para que un producto como la pulpa de fruta
congelada de guandbana orgdnica sea exitoso en su mercado? (Ejemplo: precio
competitivo, promocibén, calidad, presentacién, etc.)

Sl e Dy 1(, A CQJ"V\(‘\ (\ g [,,C,?'}, e Uy Ceaxsu vy
M 4
Lvaa 0US Yecn los e st O XY \';}4"'\ 14
A ] < x

.Cudles son las barreras o desafios que usted cree que enfrentaria al introducirse un nuevo
producto como la pulpa de fruta congelada de guandbana orgénica?

_1 ‘ des— oo 4'—'_‘(‘;3.*'_}(?'-5 C\-;' k_g_.'_, e \_\~l{<\ e LgL;»\-lg.

a |l bevreicia e Sl e OO0 eroducte OyacyWe o
A — -

& pas de S Salor,

& Qué factores influiria en su eleccién de un proveedor de pulpa de frutas congeladas de
guanibana orgdnica? (Por ejemplo, calidad, precio, tiempo de entrega, tamaiio de los

pedidos, etc.)
1 s (;ci‘-h"(*x kCl \Q F-«(‘ s—' Y O O

i Usted estaria dispuesto a comprar pulpa de fruta congelada de guanibana orgénica? ;Si?

iNo? ;Por qué?

pe
‘Aj‘\) & O \a\c CoNSUaAR (\L__ \ﬁ \ \C\\f ‘l\ﬂ NG { ing Q)

e é e A sosloey los D\“(&UC;QC" =

=5

‘_'Tfl’\ler\'.) X f;(fL.P {(u\ an e g\‘g, ‘1‘—’(‘(4 o« el C \*o»v)(

(Si la respuesta es afirmativa: ;Qué cantidad inicial cree que podria adquirir? Si la

respuesta es negativa: ;Qué le haria reconsiderar su decisiéon?)

\ f ~—— .
; k L LEcEwnea DPCiyes ©rouar Sl JrCA AA. CR Pltfﬁcx$ w4
" o x b |

\A(k SC0. o =\ oL WS N2 PK“L\AC) == £y

V\u: A 3O Q&Qu\ kﬂ
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Entrevista a profundidad
Nombre del entrevistado: | Jing .y Cric

Cargo dentro del negocio/empresa_~ [ 1+ .
Desarrollo:
Cultivo de la Guanabana
o {Cudles son las principales caracteristicas del cultivo de guandbana orgénica dentro de
su asoclacion?
J?.i -f\}-\-v;l'.'nlf\ J,—lz‘ { )- 'J\”m;"' ly ‘. piha Gl cufer  tt s\'f
Sy 'r'JLM 4 l".lvnr]f Jire nf“.- [kgir 2 yidiy ,’ ,“ LAy WAl ’f\\'.\)l-.).'..\

;L 10 ‘)W" AS

« ¢Queé tipo de suelo y condiciones climaticas favorecen el crecimiento de la guandbana

organica?
(-)'. ,',’1" vﬂl,‘\, Phid P ”I J ]-“ Ul .\.\l'.ﬁ.c/\ 23 1
. — > | 5
‘.. |L-.’f.'1'(' LA I e ,l_! | [al 1L Wiy ..” l\‘s!;[ ( ! 'y L,

|

o ¢Cudnto tiempo tarda en madurar un drbol de guanabana para produccion comercial?

‘ , \ | ] i
Vind gy Que ' T ﬂ“."" o | .|Hl"‘ 4.‘ L‘;‘ "ll"' J o

g T

pClpchay oy ey cogwcTalioav.
’ !

o {Qué técnicas agricolas emplean para mejorar la calldad y el rendimiento del cultivo?

I AS a7 L.J Iy & ' ! P (IL JA I S leon 'Jl"""'?"" LLL' i

-

)
-
-
—
-~

Q¢ il 2 lada Jenan o o ’l._~,

o ¢Utilizan algun tipo de certificacion orgdnica o sostenible en el cultivo?

- \ I'. ’ | o/ Y -
‘(‘lu..' m['h" )(- A 83 0 dgd v Ji ot B At T 12 <48
. AL}-" - ! I N ‘LLJLA’ l)‘j‘ult [L'LL’ LA L\\ ’Fjl Ac

v uw\l" r"rl(- vl ‘_'H

2. Produccién de la Pulpa de Guandbana
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o {Cudl es el proceso de transformacién de la fruta en pulpa?

Je );,'nf-';!': netuy Gt #n carechar, idwa ,Sf*l((r--.:m,

el poge
f : 1) . a ' o
‘:,-[.n PN ),«.‘ 'L.m/’ds y A4 5 J [v :nlny;.v;v’ l[',- 0 ool gt L4
I 5= -y T
{1 o

« {Qué medidas de higiene y control de calidad implementan en la produccion?
‘ y;-'ﬂ 3 st‘.!"'t"c e! }KY)',} 2

Cté --’.. 00 WA J i P 10, A&
f 18 .
'-L3Y‘)A‘ljx el u"mng' o &"‘"-‘d x o€ 4 '--.\-Lﬂj NEY TS A ™
4 1 8
n-"xu bl pacei< 0 callbo v hace ’ ) wPlezd <o N annG
r * rs »

)

o ¢Cudnto iempo se puede almacenar |a pulpa antes de su comercializacién?

2 _pdon coufoine s carecha y Ja  lewands eile
I - n . 2 [ 5
b ( Onplal A ‘"1‘? P Jd¢ ®ocao mfu.':;}v‘;arv a_Onbe 40

TP
12 i3

« ¢Utilizan conservantes o el producto es 100% natural?
p()‘ & L.le;"_.u\ :,‘.’Jm N )’:;u lj(' f,a.~.ﬁ('$'b'-'l’l‘ f '-'\;t'a\l"'-'c!"" ’,‘/‘

1 ry
ploa e Ia  hodh  hgloval e aserhos culhuof g0 g
L_'A'Q'. 1"& ~J \vln ": -uv‘( of

o ¢Cudl es la capacidad de produccion mensual 0 anual de la asociacion?

~ 2 3 ’
"('\JL'((',‘ o’)_rt' Jurlddl‘ .'[l nye2% ¢ Ihf: l/ L k;'u((f(:'n P .“_.','H'
e X glooh o e 2 donladas e (achn

3. Venta y Comercializacién
o ¢Cudles son los principales mercados para la pulpa de guanabana organica? {local,

nacional)
'”u.-l.lx(..h o endegs ol Lonpeigd cale A ATENAS, Gad
-~ - - - ]
79 e ']"L.)--" gy GCad Lowpn! farfan
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¢ ¢Qué estrategias utilizan para posicionar el producto en el mercado?

Q&ulfm la phlicidad de  Novkedtrg i i lnentt @1 Taveler)e
- J

'3 p. 7
ol {20 ¢ N canlbiad o X CRaodegds ol pradlue ko
- ' : i) s e
L‘f ',J ;L’IM e & ptx.L: {Qwarlapnldg LN
[ / X A

e émvmebn la competencia con otras marcas o prmedores de pulpa de frutas?
h“._\'-'_'. 4'1 i P2 4\ I e ]t‘ & o })‘ | JL."

SANG A e e gJy r"'" 1{‘“'4‘
F " 1 ) I
pladat Cy/ e ful I A ad O BN MY a2 F/ \‘\‘ ",-,.) }010 x| L(
y / 4
oW 7 Ly e '. f v B \,h'}' ¢ -Z\.\](‘de‘}A.';.
I \'N/

*»  ¢Cudl es el perfil del cliente que mas compra su producto?
(= \|p|,.J r'.L,“lﬂ.) con ¥, ]';.{.' > 1 & ‘:'b,,.‘g,' “ A ’L" Loy L"n‘.‘v‘

o v /
L ramo) "lglf/ 2k __Fa ol gy oo 1 ‘r)(’f' i Ly Y JL o '/v‘," 144
‘Jdl'll‘U}‘—" . J

* ¢Han considerado la exportacion? Si es asl, Jcudles son los requisitos que deben

cumplir?
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4, Inventario y Logistica
* ¢Como gestionan el inventario de la pulpa de guandbana?
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+ ¢Cudles son los principales desafios en I cadena de suministro?
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* ¢Tienen sistemas de trazabilidad para el control de stock y calidad del producto?
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* ¢Cudl es el tiempo de vida Gt del producto y como se asegura su conservacion durante

el almacenamiento y distribucién?
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* ¢Qué tipo de empaques utilizan para la pulpa y qué impacto tienen en la logistica?
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Costos y Rentabilidad
» ¢Cudles son los peincipales costos de produccién de Ia pulpa de guandbana?
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» {Como afecta la estacionalidad del cultivo a los costos y precios del producto?
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* ¢Qué margen de ganancia manejan en la venta de la pulpa?
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* ¢Han implementado estrategias para reducir costos sin afectar Ia calidad?
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*  ¢Cudl es el impacto del transporte y-aknaoenamienw en la rentabilidad del negocio?
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