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RESUMEN

En el presente trabajo de grado tiene como objetivo desarrollar la creacion de una
empresa dedicada a la exportacion de pitahaya roja desde el recinto “Las Golondrinas” en la
provincia de Imbabura, hacia el mercado francés de Saint Just Luzac. La necesidad del
desarrollo de este proyecto nace con la finalidad de terminar con el monopolio existente la
demanda de la fruta en el mercado local, y a precios sumamente bajos. Se pretende apoyar a
todos los productores de la zona de Imbabura dedicados a la actividad de siembra y cosecha

de pitahaya roja, con la finalidad de internacionalizar sus productos en el mercado europeo.

Se ha tomado en cuenta el ingreso hacia el mercado de Francia, aprovechando el
Acuerdo Multipartes Ecuador — Union Europea, en el que la pitahaya tiene 100% de
preferencia, y otro punto importante, es el alto interés que sus habitantes tienen por el
consumo de frutas exaticas con altos valores nutricionales y bajos en azlcar, lo que beneficia
a su salud, sin dejar de lado su exquisito sabor, lo que ubica a la pitahaya roja, en los primeros

lugares de consumo.

El recinto Las Golondrinas, al igual que toda la parroquia de Garcia Moreno en la
provincia de Imbabura, cuenta con suficiente capacidad productiva de pitahaya roja, gracias
a su ubicacion, condiciones climaticas y geogréaficas, lo que hacen de este producto una fruta

exquisita y demandada para su comercializacidn, tanto a nivel local como internacional.

Por otro lado, en Saint Just Luzac — Francia, se ha establecido contactos con cuatro
cadenas de supermercados muy concurridos como lo son: Carrefour, E. Leclerc, Lidl y
Intermarché, quienes son los principales distribuidores de frutas, verduras y congelados, en
todo el territorio francés; los mismos que se encuentra en capacidades de adquirir grandes

cantidades de pitahaya roja ecuatoriana para ser comercializada en el mercado local.

La negociacion se la realizard de acuerdo a lo establecido con las empresas en
termino CPT (Incoterms aéreo “transporte pagado hasta’). Dentro del proyecto se analiza
los indicadores financieros a través de la comercializacion de pitahaya roja, obteniendo una
Tasa Interna de Retorno del 32%, con un periodo de recuperacion de dos afios con ocho

meses (2 afios, 8 meses).



PALABRAS CLAVES
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ABSTRACT

In the present work of degree aims to develop the creation of a company dedicated
to the export of red pitahaya from the Las Golondrinas site in the province of Imbabura, to
the French market of Saint Just Luzac. The need for the development of this project was
born with the aim of ending the existing monopoly of the demand for fruit in the local market,
and at extremely low prices. It is intended to support all producers in the Imbabura area
dedicated to the activity of sowing and harvesting red pitahaya, with the aim of

internationalizing their products in the European market.

It has taken into account the entry into the market of France, taking advantage of the
Agreement Multipartes Ecuador - European Union, in which the pitahaya has 100%
preference, and another important point, is the high interest that its inhabitants have for the
consumption of exotic fruits with high nutritional values and low in sugar, which benefits
their health, without neglecting its exquisite flavor, which places the red pitahaya, in the first
places of consumption.

The Las Golondrinas site, as well as the entire Garcia Moreno parish in the province
of Imbabura, has enough productive capacity for red pitahaya, thanks to its location, climatic
and geographical conditions, which make this product an exquisite and demanded fruit for

its commercialization, both locally and internationally.

In Saint Just Luzac - France, contacts have been established with four large
supermarkets chains such as: Carrefour, E. Leclerc, Lidl and Intermarche, who are the main
distributors of fruits, vegetables and frozen products, throughout the French territory; the
same ones that are in capacities of acquiring large quantities of Ecuadorian red pitahaya to

be commercialized in the local market.

Vi



The negotiation will be made according to what is established with the companies in
CPT term (Incoterms aerial “Carrier Paid To”). Within the project the financial indicators
are analyzed through the commercialization of red pitahaya, obtaining an Internal Rate of

Return of 32%, with a recovery period of two years with eight months (2 years, 8 months).

KEYWORDS

Internationalization - Production - Multipart Agreement - Company - Exotic fruit
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INTRODUCCION

El presente proyecto denominado “Creacion de una Empresa para la exportacion de
pitahaya roja desde el recinto Las Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa
Saint Just Luzac”, se encuentra estructurado de cuatro capitulos que reflejan el estudio y

analisis de todas las variables consideradas en la investigacion realizada.

En el Capitulo I, se encuentra el Estado del Arte, y abarca las principales bases
tedricas de los temas més actuales y relevantes de la investigacién, como produccion,

exportacion, el producto y sus caracteristicas, la empresa.

En el Capitulo 11 se encuentra el Diagnostico y Estudio de Mercado, y contiene el
detalle de los instrumentos utilizados en la investigacion de campo; su desarrollo fue en el
recinto Las Golondrinas, del canton Cotacachi, Provincia de Imbabura; bajo éstas
circunstancias se capto la informacion fundamental a través de entrevistas a productores, a
técnicos especializados en productos frutales, al igual que entrevistas a empresarios

franceses propietarios de prestigiosas cadenas de supermercados en Francia.

En el Capitulo 111 se encuentran los Resultados y Discusion del proyecto, y se detalla
la propuesta administrativa, operativa, de infraestructura, de equipamiento y de
comercializacion; aspectos que sirvieron de base y fundamento para que la empresa a

implementarse pueda funcionar de una manera eficiente y efectiva.

En el Capitulo IV se encuentra el Analisis Econdmico — Financiero, y muestra los
datos referentes a la inversion, costos y gastos, proyecciones, calculo del precio,
financiamiento, punto de equilibrio, requeridos por el presente proyecto mediante la
aplicacion de herramientas de analisis financieros; también se analizara la rentabilidad del

proyecto a implementarse.
Finalmente se sefialan todas las Conclusiones que se llegaron a determinar del

presente proyecto de investigacion, complementando con Recomendaciones para la

aplicacion y ejecucidn exitosa de la propuesta expuesta.
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1. CAPITULO UNO. ESTADO DEL ARTE

1.1 EMPRESA

1.1.1 DEFINICION

Son varias las definiciones que los diferentes investigadores proponen acerca de la

empresa.

Para Riquelme (2017), “Una empresa es un sistema que con su entorno materializa
una idea, de forma planificada, dando satisfaccion a demandas y deseos de clientes, a través
de una actividad comercial” (parr.2). Complementando esta definicion, Debitoor (2017),
indica que “Una empresa es una organizacion de personas que comparten unos objetivos con

el fin de obtener beneficios” (parr.1).

La union de personas y experiencias, ha dado origen a organizaciones que a lo largo
de su trayectoria y ejercicio profesional cumplen metas y obtienen ganancias, por tanto, “La
empresa se define como una entidad conformada por personas, aspiraciones, realizaciones,
bienes materiales, capacidades técnicas y capacidad financiera” (Apuntes Gestion, 2017,
p.1). De igual forma, Azpeleta (2017), define que, “Una empresa es una entidad compuesta

por capital y trabajadores que se encarga en ofrecer productos o servicios a la gente” (parr.1).

Las empresas requieren de la aportacion de ideas y el esfuerzo que realizan todos sus
integrantes, desde su maximo representante, hasta el Gltimo de sus miembros; todos
garantizan un buen servicio de calidad hacia quienes buscan satisfacer necesidades o
requerimientos muy Utiles en su diario vivir, para cumplir sus aspiraciones de exito y

utilidades.

Segin Soto (2017), menciona que “Una empresa es una organizacién o una
institucion que se dedica a actividades o persigue fines econémicos o comerciales”,
afiadiendo que las empresas deben cumplir con estatutos internos y externos, que permitan
un correcto funcionamiento, por ello, la Fundacion Competitividad ORG (2016), manifiesta

que “Toda empresa debe crecer bajo ciertos principios corporativos, que deben estar
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alineados a los objetivos estratégicos de la compafiia, por ello es importante promoverlos en

el dia a dia entre todos los involucrados” (p.9).

Las empresas desde el inicio de sus actividades, deben mantener una calidad y

prestigio intachable, sobre todo a la hora de estar en competencia directa en el mercado, con

la finalidad de atraer mas clientes e inversores, de tal manera, que sus productos o servicios

ofertados, sean de calidad, manteniendo la ética empresarial.

1.1.2 TIPOS DE EMPRESAS

Las empresas, segun Bravo (como se citd en Aguirre, 2013) se clasifican:

Tabla 1 Tipos de Empresas

Tipos de Empresas

Definicion

Industriales

Son aquellas q se dedican a la transformaciéon de materias
primas en nuevos productos

Por su Naturaleza Comerciales

Son aquellas q se dedican a la compra—venta de productos
convirtiéndose en intermediarias entre productos y
consumidores

De Servicios

Son aquellas q se dedican a la venta de servicios a la
colectividad

Publicas

Son aquellas cuyo capital pertenece al sector publico (Estado)

Por el Sector al que  Privadas

Son aquellas cuyo capital pertenece al sector privado
(personas naturales o juridicas)

pertenece
Mixtas

Son aquellas cuyo capital pertenece tanto al sector publico
colmo al sector privado (personas juridicas)

Unipersonales

Son aquellas cuyo capital pertenece a una persona natural

Por la Integraciéon de
Capital Pluripersonales

Son aquellas cuyo capital pertenece a dos o mas personas
naturales

Nota. Fuente: Adaptado de Aguirre, L. (2013). Disefio de un sistema contable para el local de mantenimiento de vehiculos

automotores "Diver LLantas" de la ciudad de Ibarra. Ibarra: Pontificia Universidad Catolica del Ecuador Sede Ibarra.

1.1.3 EMPRESA EXPORTADORA

Una empresa exportadora es aquella que estda a la vanguardia del comercio

internacional, tal es asi, que busca penetrar en uno o varios mercados con la finalidad de dar
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a conocer su producto, y lograr un posicionamiento dptimo para estar acorde y superar a la

competencia directa que tenga, sea local o internacional.

Una empresa exportadora debe diversificar y prever cualquier tipo de obstaculo en el
camino del comercio, asi como lo manifiesta Ventura (2017), “La empresa exportadora
diversifica riesgos, es decir que experimenta las variaciones de las preferencias de los
consumidores, como también los productos que lanza la competencia en el mercado

objetivo” (parr.1).

1.2 LA EXPORTACION

1.2.1 DEFINICION

El término exportacion, es manejado a nivel mundial, y hasta cierto punto, conocido

ligeramente, para ello, existen diversas definiciones de lo que en realidad es la exportacion.

Segun el Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (2010), la
exportacion es, “El régimen aduanero que permite la salida definitiva de mercancias en libre
circulacion, fuera del territorio aduanero comunitario o a una Zona Especial de Desarrollo

Econdmico ubicada dentro del territorio aduanero ecuatoriano (...)” (p.30).

Complementando la anterior definicion para definir en términos internacionales,
FOREX (2017), menciona que la exportacion es:

El trafico de bienes y servicios propios de un pais con el fin de ser usados o

consumidos en otro pais. Este trafico puede generar numerosos y variados

fendmenos fiscales dado que, cualquier producto enviado mas alla de las fronteras

de un pais, esta sometido a diversas legislaciones y puede estar sometido a acuerdos

especificos que dan lugar a condiciones concretas segun el pais de destino. (parr.2)

En referencia a lo citado, se agrega que, la exportacion es el mayor ingreso que
percibe un estado, los paises con mayor nivel de desarrollo exportan volumenes de productos

y servicios con un alto valor agregado, que les ha permitido un posicionamiento importante
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en el mercado mundial, por ello, el Ecuador en base a su diversidad de pisos climaticos y
posicion geogréafica estratégica, debe aprovechar cierta ventaja competitiva que mantiene

sobre otros paises de la regién y el mundo.

Segun el Instituto Nacional de Comercio Exterior y Aduanas (2017), manifiesta que
“Exportar es la venta de bienes y servicios nacionales o nacionalizados para uso o consumo
en el exterior. La informacion de qué es exportar, le permite seleccionar el mejor mercado

para exportar un producto especifico” (parr.2-3).

La exportacion en la legislacion ecuatoriana se la considera como un régimen
aduanero que debe cumplir el exportador, respetando los procedimientos y normas; la
institucion publica encargada de velar este cumplimiento es el Servicio Nacional de Aduana
del Ecuador (2017), que al verificar el cumplimiento de todos los procedimientos exigidos
por la Ley, permitird la salida definitiva de mercancias en libre circulacion, fuera del
territorio ecuatoriano para concluir la comercializacion entablada entre las partes sujetos del

comercio internacional (comprador y vendedor).

Segin ABC (2017), afirma que la exportacion es “(...) El envio de un producto o
servicio a un pais extranjero con fines comerciales. (...) se encuentran regulados por una
serie de disposiciones legales y controles impositivos que actian como marco contextual de

las relaciones comerciales entre paises” (parr.1).

Se debe tener en cuenta que es importante que en temas de exportacion, es
indispensable manejar la reglamentacién, tanto interna como externa de los paises
involucrados, de modo que la transaccion comercial esté legalmente amparada en funcién
de convenios, tratados o acuerdos comerciales (Cabello & Cabello, 2014), que benefician a
las partes; hoy en dia, el Acuerdo Multipartes con la Unién Europea, que es una
consolidacién de la Union Aduanera Comunitaria en Europa con determinados paises del
mundo, considerada como un mercado interior comunitario, que data sus inicios desde el 1
de enero de 1993. Dicho acuerdo ha representado para el Ecuador, un gran beneficio a la

economia estatal y empresarial.
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Esta consideracion manifiesta acerca del origen del acuerdo comercial de la

Comunidad Europea y por ende se debe entender que, dentro del mundo de las

exportaciones, el mercado europeo esta abierto para todos sus socios y clientes potenciales

que demandan en la actualidad productos alimenticios organicos de calidad certificada y en

especial fruta fresca de oferta limitada, que no se produce en Europa.

En conclusion, la exportacion es un estado en el que una persona o grupos de

personas (organizaciones, empresas, instituciones, etc.), envian un determinado producto o

servicio al exterior del territorio nacional, con la finalidad de obtener beneficios econémicos

y ampliar sus negocios con el resto del mundo, enmarcados dentro de un determinado

procedimiento legal, que debe ser cumplido antes y después de enviada la mercancia.

1.2.2 TIPOS DE EXPORTACION

Tabla 2 Tipos de Exportacion

Tipos de
exportacion

(Mondragon, 2017)

(Gedesco, 2016)

Temporal

Es cuando la mercaderia se envia a un
mercado internacional bajo condiciones
aduaneras en las que se considera que
permanecerd por un tiempo y objetivo
especifico, luego de lo cual retornard al
mercado donde ha sido nacionalizada.

Definitiva

Es cuando la mercancia es enviada a un
mercado internacional con la plena
intencion de ser consumida en el exterior,
motivo por el cual sale del pais de origen
de forma definitiva y sin intencién de
retorno, salvo en casos en que el
exportador incumpla con las condiciones
del contrato de compra ventay el envio sea
devuelto por el comprador.

Directa

Es cuando el desarrollo del negocio es
desarrollado y ejecutado por la empresa
productora de los productos, reduciendo o
eliminando por completo la existencia de
intermediarios, y asumiendo también
todos los riesgos que conlleva todo envio
internacional. Cabe mencionar que este
tipo de exportacién es mas conveniente
para empresas con mayor experiencia y
recursos humanos.

En esta modalidad, es el fabricante quien
dirige de principio a fin la actividad
exportadora, encargandose también del
contacto, negociacién, comercializacién y
distribucion en el mercado destino. (...) el
lado negativo de la balanza ponemos la
necesidad de una inversion mucho mas
fuerte (...) un mayor control y una posicion
de poder a la hora de negociar con posibles
colaboradores y distribuidores locales.
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Es cuando la empresa productora de los
bienes o servicios opta por contratar los
servicios de un agente especializado en
comercio internacional (trader) quien se
encarga de la captacién de clientes, y el

La exportacion indirecta esta basada en la
utilizacién de tradings o intermediarios que
se encargaran de distribuir tu producto en el
mercado objetivo. (...). Esta modalidad
aporta la ventaja de que no es necesario

Indirecta Proceso de exportacion debido al contar con grandes recursos logisticos para
conocimiento que tiene en el sector. Este comenzar a exportar. (...) también tiene
tipo de exportacion es recomendable para inconvenientes, se pierde todo control sobre
empresas novatas en el sector y las que cdémo yaquién se comercializa tu producto.
buscan reducir los riesgos de la
internacionalizacion.

Se basa en colaboraciones con otras
empresas, de manera que contamos con
varios fabricantes que tienen un destino de
Concertada interés comun. (...) Las dos férmulas mas

conocidas de exportacion concertada son el
piggyback y los consorcios de exportacion.

Nota. Fuente: Adaptado de Mondragon, V. (8 de Octubre de 2017). Diario del Exportador. Obtenido de
http://www.diariodelexportador.com/2014/11/tipos-de-exportacion_10.html; y Gedesco. (3 de Septiembre de 2016).
Gedesco. Obtenido de https://www.gedesco.es/blog/tipos-exportaciones/. Tipos de exportacion

En torno a los tipos de exportacién mas comunes existentes en la actualidad, se puede
destacar que los méas utilizados internacionalmente, son las exportaciones directas y las
indirectas; en vista que en estas se maneja negociaciones e intercambios de mercancias de
manera directa entre el vendedor y el comprador, o de manera indirecta como son el uso de
intermediarios minoristas, mayoristas, en el ejercicio de la compra y venta de los productos.
Adicional a esto, nacen las ventajas y beneficios que pueden obtener quienes traten

directamente con el comprador, en vista de la posibilidad de ampliar el mercado.

1.2.3 ASPECTOS LEGALES PARA EXPORTAR EN ECUADOR

1.2.3.1 ASPECTOS GENERALES BASICOS

Todo territorio aduanero, maneja su propia legislacion para el comercio internacional,

sobre todo, para aquellas personas o empresas que desean exportar sus productos.

Para ser considerado exportador se debe cumplir con la normativa vigente del Ecuador
y los organismos publicos encargados de velar por dicho cumplimiento, como lo es el

Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE), donde se manifiesta que, el primer paso
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a cumplir por parte de un exportador, estd en tener el RUC (Registro Unico de
Contribuyente), el cual se obtiene en el SRI (Servicio de Rentas Internas), donde debera
indicar el tipo de actividad econdémica que va a ejercer, y luego, cumplir otros requisitos
previos del Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones (Pro Ecuador, 2017),
donde se manifiesta que el exportador debe adquirir un certificado digital para la firma
electrénica y autenticacion, que podra obtenerlo tanto en el Banco Central del Ecuador, como
en Security Data; una vez cumplido y los procesos y haber obtenido la firma digital (token),
se procedera a registrar en el portal de ECUAPASS (Nuevo Sistema Aduanero Ecuatoriano),

donde debera proceder con su registro y aceptacion. (parr.1-2)

Segun Pro Ecuador (2017), las personas que deseen exportar, primero deberan cumplir

los siguientes requisitos:
e “Contar con el RUC otorgado por el SRI.
e Registrarse en la Pagina Web del SENAE”. (parr.1-5)

1.2.3.2 PROCEDIMIENTOS DE EXPORTACION

Segun la empresa de transporte de carga CGLogistics (2017), el procedimiento para
exportar deberé estar acompafiado de los siguientes documentos:

e “Factura comercial original

e Autorizaciones previas (cuando proceda)
e Certificado de Origen. (cuando proceda)
e Documento de Transporte

e Orden de Embarque impresa” (parr.6).

Lo expuesto en las citas se adjunta como forma especifica, para que se conozca
textualmente lo que debe hacer el futuro exportador para garantizar que su producto llegue
al mercado foraneo cumpliendo las exigencias y el control de calidad adecuado, para evitar
sorpresas desagradables por devolucion de lo exportado afectando a la imagen de la empresa
y la credibilidad del pais.
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1.2.4 LOGISTICA DE EXPORTACION

Al hablar de logistica de exportacion, se hace referencia a todos los procesos y
medios que debe seguir una determinada mercancia al momento de entrar y/o salir de la
aduana de un determinado pais hacia otro distinto al de origen. Segun el Ministerio de
Comercio Exterior del Ecuador (2016), menciona que “La logistica comercial abarca todas
las etapas del proceso exportacion, desde su fabricacion o siembra, hasta su entrega al

consumidor final en el extranjero” (p.4).

En el libro Transporte y logistica internacional, Dorta (2013), menciona que “Las
alternativas que se ofrecen en la logistica internacional son mayores que en la nacional. Los
medios de transporte, la documentacion, los seguros, el embalaje, etc., exigen una mayor

profesionalidad por parte de los responsables de la gestion logistica” (p.4).

Ante lo expuesto, se puede decir que la logistica de exportacion esta centrada en todo
el movimiento y proceso 6ptimo, que sufre una determinada mercancia para trasladarse de
un determinado lugar a otro, de forma segura y rapida, para satisfacer las necesidades del

comprador y sus clientes.

1.3 MEDIOS DE TRANSPORTE

1.3.1 DEFINICION

El medio de transporte es parte cotidiana del ser humano y de los negocios a nivel
mundial; no puede estar funcionando el uno sin el otro, por lo tanto, son parte de un todo,

hombre — transporte.

Para Bembibre (2017), “El término transporte se utiliza para designar al movimiento
que una persona, objeto, animal o fendmeno natural puede hacer desde un lugar a otro”
(parr.1). Por otro lado, se considera al transporte como un medio indispensable en la logistica

del mercado y sus posteriores beneficios, tal como lo manifiesta Castellanos (2015), al decir
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que “El transporte especializa la logistica de la distribucién y origina economias internas en
sectores especificos, lo cual promueve economias externas en los sectores en general. El

transporte ayuda a distribuir regionalmente poblacidn, industrias e ingresos” (p.86).

Segun Dorta (2013), manifiesta que:

El transporte y la logistica es un sector muy complejo que tiene un impacto muy
significativo en los precios, el medio ambiente y el consumo de energia. Si la
globalizacién implica transportar cada vez mas productos a mayores distancias, el
manejo éptimo de todos los recursos implicados puede no solo significar mejores

resultados financieros, sino la supervivencia de la propia empresa. (p.1)

En base a las citas propuestas, se puede definir que el transporte es el medio en el
cual se pueden trasladar de un lugar a otro, sea cercano 0 muy lejano, a personas, mercancias,
animales, con la finalidad de satisfacer una necesidad o requerimiento. El transporte en la
historia, ha sido un icono muy importante en el desarrollo de los pueblos y su avance, ya que

es un medio de trabajo muy empleado sobre todo en los negocios internacionales.

1.3.2 TRANSPORTES DE CARGA/MERCANCIAS

El transporte de mercancias o de carga, segun Ferndndez (2015), es la “Funcion de
extrema importancia dentro del mundo de la distribucion, ya que en €l estan involucrados
fundamentalmente tres aspectos basicos, tales como calidad del servicio (...) a clientes,
costes afiadidos al producto (...), e inversiones de capital requerida” (p.18). Estas cargas
dentro del transporte elegido, podran ser trasladadas en contenedores para ofrecer una mayor
seguridad y optimizacion, como menciona Mora (2014), sobre el contenedor como “El
mecanismo actual empleado para el transporte masivo de mercancia y del cual existe una

gran variedad, con sus respectivas caracteristicas, dependiendo del tipo de mercancia” (p.4).

Segln Mora (2014), en su libro Logistica del transporte y distribucién de carga, se
refiere a transporte de carga como aquellos que “Constituyen los diferentes medios

empleados para el traslado fisico de mercancias y carga desde un determinado origen
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(vendedor/exportador) hacia un determinado punto de destino (comprador/importador), en

la cantidad, calidad, tiempo y costo mas efectivos para las partes en cuestion” (p.21).

Condor (2013), hace referencia al traslado de los productos:

Un cierto nimero de productos, en especial los alimenticios, sufren una
degradacién normal en sus caracteristicas fisicas, quimicas y microbioldgicas como
resultado del paso del tiempo y de las condiciones del medio ambiente. En la
mayoria de los casos se requieren ciertos medios de preservacion, como el control
de la temperatura, para mantener sus caracteristicas originales de sabor, gusto, olor,
color, etc., de manera que se conserven en buenas condiciones durante la
movilizacion entre el productor y el consumidor. Dentro de los productos
perecederos se encuentran frutas, verduras, carne y sus derivados, pescados,

mariscos, productos lacteos, flores frescas, (...). (parr.9-10)

Transporte

= N

Figura 1. Conceptos de Transporte
Fuente: Adaptado de Mora, L. (2014). Logistica del transporte y distribucion de carga. En L. Mora, Logistica del transporte
y distribucion de carga (pag. 5). Bogota: ECOE.
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En base a lo citado se puede manifestar que el transporte de carga internacional es el
medio que mueve al mundo y su economia, tanto para el traslado de personas, como para el
traslado de las mercancias. Es una necesidad de primer orden en el negocio internacional, y
un beneficio con excelentes resultados para todas las partes participantes del comercio

internacional.

1.3.3 TIPOS DE TRANSPORTES

El transporte internacional es un recurso muy indispensable en la actualidad
comercial del mundo, muchos empresarios viajan dia a dia por el mundo en busca de
mayores oportunidades y ampliar sus horizontes, de igual forma lo realizan sus productos al

ser comercializados.

En el mundo del comercio internacional son diversas las formas de envio de
mercancias al exterior, Pefia (2016), menciona que existen 4 medios de transporte muy
esenciales: transporte maritimo, transporte terrestre o por carretera, transporte ferroviario, y,
transporte aéreo. Cada uno de estos medios representa un hito muy importante, y es utilizado
segun las necesidades de los clientes y la carga. Dichas cargas pueden ser trasladadas en

contenedores o abiertas.

Moldtrans (2015), manifiesta que “EXisten varios tipos de transporte internacional,
aunque los mas usados son el multimodal y el intermodal. La diferencia (...) modos de
transporte usados para llevar la mercancia de un punto a otro y en quienes son sus

responsables directos” (parr.3).
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Tipos de Transportes

Principales: Secundarios:
Se encargan del traslado Se encargan del traslado
internacional de la cargas interno de las cargas (dentro
(maritimos, aéreos y del pais) (automotores y
terrestres). fluviales).

Figura 2. Tipos de Transportes
Fuente: Adaptado de Ministerio de Comercio Exterior del Ecuador. (s/f de Junio de 2016). ProEcuador. Obtenido
de http://www.proecuador.gob.ec/wp-content/uploads/2016/06/Capacitacion-Logistica-PROECUADOR.pdf

En la actualidad, dentro del comercio internacional, para enviar mercancias de un
lugar a otro, sean éstas local, o, internacionalmente, existen cuatro medios de transporte que
son muy utilizados, y que su actividad es a diario en el mundo entero. Como ya fueron
descritos en las anteriores citas, tenemos como medios de transportes al maritimo, aéreo,
terrestre y férreo; que, si bien es cierto, muchas veces son traslados directos de mercancias,
denominados “modal”; y en ciertos paises, requiere de varios medios de transporte distintos

al del origen, conocidos como “multimodales”.

1.3.4 TRANSPORTE AEREO

Segun la Organizacion Mundial de Comercio (OMC) y la Asociacién Internacional
de Transporte Aéreo (IATA), (como se citd en Vila, 2015), “El 35 % del comercio mundial
de mercancias en valor se transporta por via aérea, lo que supone unos ingresos para el sector
de alrededor de 60.000 millones de ddlares” (p.115).

Pefia (2016), manifiesta al respecto:

La carga aérea es uno de los motores de la economia mundial. Aproximadamente,
el 30% del valor de las mercancias del comercio mundial se transporta en avion.

Este modo de transporte esta concentrado principalmente en los transitos entre
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Norteamérica, Asia y Europa. Este sistema de transporte es ventajoso debido a su

rapidez y su gran alcance, a la fiabilidad y seguridad, y a la garantia en los tiempos
de entrega. (p.67)

Para Mora (2014), el transporte aéreo:

El transporte aéreo se considera la modalidad de transporte de la globalizacion, por
ser el més réapido y efectivo para la entrega y distribucion de productos perecederos
y de alto valor agregado (...), y refacciones urgentes. Ademas, se caracteriza por su
flete alto y se aplica para sectores con mucha sensibilidad en los tiempos de entrega
internacionales. (...) las primas que se pagan son usualmente las mas altas
comparadas con los otros modos de transporte (...). (pp.31-33)

Al respecto, se debe manifestar que uno de los medios de transporte de mercancias
en la actualidad, con mayores seguridades y beneficios, es el aéreo. Tanto por la garantia y
comodidad de las mercancias al ser trasladadas de un lugar a otro, como la velocidad con la
que llegan a su destino. Sobre todo, para productos de delicada manipulacion como son las
frutas, y aquellas mercancias de alto valor. Si bien es cierto, que tiene unos buenos
beneficios, se debe también reconocer que sus costos por el traslado son muy elevados en

comparacion al resto de transportes internacionales.

1.3.5 ENVASESY EMBALAJES

El envase y embalaje de un producto a internacionalizar, es un elemento importante
y necesario para garantizar y velar por la fragilidad del mismo, asi como lo definen varios
autores.

Flores (2017), manifiesta que “Un envase es un producto que puede estar fabricado
en una gran cantidad de materiales y que sirve para contener, proteger, manipular, distribuir
y presentar mercancias en cualquier fase de su proceso productivo, de distribucion o de
venta” (parr.1). Complementa este concepto de envase y embalaje Mora L. A., (2014), al

mencionar que “Son una parte muy importante del producto. No sirve que una empresa
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fabrique un producto de calidad si no es capaz de garantizar que el producto llegara a su

mercado final en las adecuadas condiciones de calidad” (p.169).

Para el Instituto Nacional de Tecnologia Industrial (2012), concluye diciendo que
“Se denomina envase al contenedor que esta en contacto directo con el producto mismo. Su
funcion es guardar, proteger, conservar e identificar el producto; también facilita su manejo
y comercializacion” (p.4). EL mismo autor, INTI (2012), se refiere al embalaje como “La
cobertura que da mayor proteccién y poder de manipulacion a las mercancias envasadas. Su
funcion es perfeccionar las condiciones para el almacenamiento, transporte y llegada a

destino de los productos en 6ptimo estado” (p.4).

Mientras el envase contiene al producto y promueve su identidad, el embalaje protege
al envase. El envase es la proteccion individual de cada uno de los productos. EI embalaje,

la proteccidn colectiva.

En conclusion, el envase es el primer componente que reviste directamente al
producto, y que, de cierta forma, debe ser tan 6ptimo con capacidad de proteger y brindar
comodidad al producto, hasta llegar a su destino final. Por otro lado, el embalaje es la

herramienta primordial que dara solidez en mayor extension, al envase y su producto.

1.3.6 TERMINOS INTERNACIONALES DE COMERCIO (INCOTERMS)

Segun la guia de la Sociedad de Analistas Financieros Internacionales (2017), define

a los Incoterms 2010 como:

Un estandar internacional de once términos comerciales, desarrollado por la
Comision de Derecho y Practica Mercantil de la Camara de Comercio Internacional
(CLP-ICC). Estos términos estandarizados facilitan el comercio internacional al
permitir que agentes de diversos paises realicen una misma interpretacion sobre las
condiciones de entrega de las mercancias. Son términos usados habitualmente en

los contratos internacionales. (p.1)
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Esta estandarizacion ha permitido a los diferentes paises dentro del concierto mundial
de la comercializacion, manejar procesos similares que facilitan el traspaso de los bienes y
servicios a través de la importacién y exportacion de los mismos, el Ecuador que es
signatario de los acuerdos del OMC (Organizacion Mundial de Comercio) esta obligado a

cumplirlos.

La Camara de Comercio Internacional (2017), define a los Incoterms 2010 como
“Un conjunto de reglas internacionales de caracter facultativo que la Camara de Comercio
Internacional ha recopilado y definido sobre la base de las practicas mas o menos

estandarizadas por los comerciantes” (p.1).

Los Incoterms claramente muestran a los participantes del comercio internacional, la
forma en que se llevaran a cabo las negociaciones de compra — venta, y la responsabilidad
con la que cuenta cada uno; como también, en éstos mismos términos, se definen los gastos
con los que correra cada una de las partes una vez finalizada la negociacion, gastos que

finalmente el importador debera registrar en el precio final de su mercancia.

La guia Afi (2017), define las siguientes abreviaturas utilizadas para los Incoterms:

e EXW: (Ex Works) En fabrica. - Significa que el exportador realiza la entrega de
la mercancia cuando la pone a disposicién del importador en el establecimiento
del exportador o en otro lugar convenido (es decir, taller, fabrica, almacén, etc.),
sin despacharla para la exportacion ni cargarla en un vehiculo receptor. Conlleva
obligaciones minimas para el exportador, y maxima asuncion de costes y riesgos
por parte del importador.

e FCA: (Free Carrier) Franco transportista. - El exportador entregaréa la
mercancia al transportista o persona indicada por el importador, en el lugar
acordado, cargando la mercancia en el medio de transporte provisto por el
importador, dentro de las instalaciones del exportador, o poniendo la mercancia a
disposicion del transportista o persona indicada por el importador, en el medio de
transporte del exportador, preparada para su descarga.

e FAS: (Free Alongside Ship) Franco al costado del buque. - El exportador
entregara la mercancia colocandola al costado del buque designado por
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importador, en el punto de carga fijado por dicho importador, dentro del puerto de
embargue convenido. También cabe la posibilidad de que el exportador obtenga la
mercancia asi entregada, al costado del buque, para el embarque; como en los
casos de materias primas, u otras mercancias asociadas a ventas en cadena.

FOB: (Free On Board) Franco a bordo. - El exportador entregara la mercancia
a bordo del buque designado por el importador, en el puerto de embarque
convenido. También es posible que el exportador obtenga la mercancia ya
entregada en estas condiciones (a bordo del buque), como en los casos de materias
primas, u otras mercancias asociadas a ventas en cadena.

CFR: (Cost and Freight) Coste y flete. - Significa que, al igual que FOB, el
exportador entrega la mercancia a bordo del buque designado, de acuerdo con las
practicas del puerto. Es posible, asimismo que el exportador ya obtenga la
mercancia asi entregada, como en los casos de materias primas, u otros asociados
a ventas en cadena.

CIF: (Cost, Insurance and Freight) Coste, seguro y flete. - El exportador
entrega la mercancia a bordo del buque designado, de acuerdo con las practicas
del puerto. También es posible que el exportador obtenga la mercancia ya
entregada en estas condiciones para su transporte hasta destino.

CPT: (Carriage Paid To) Transporte pagado hasta. - El exportador entregara
la mercancia al transportista que haya contratado (u otra persona designada por el
propio exportador), en el lugar acordado por el exportador y el importador. El
transportista llevara la mercancia desde este lugar/punto de entrega hasta el
lugar/punto de destino.

CIP: (Carriage and Insurance Paid to) Transporte y seguro pagados hasta. -
El exportador entregara la mercancia al transportista que haya contratado (u otra
persona designada por el propio exportador), en el lugar acordado entre
exportador e importador. El transportista llevara la mercancia desde este lugar /
punto de entrega hasta el lugar / punto de destino.

DAT: (Delivered At Terminal) Entregada en Terminal. - Es un término
incorporado con los Incoterms 2010, que supone que, tras la descarga de la
mercancia, la entrega de la misma se produce con su puesta a disposicién del

importador, en la terminal designada, en el puerto o lugar de destino convenido.
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Por “terminal” se entiende cualquier lugar, al aire libre o cubierto (ej.: muelle,
almacén, terminal de carga, depdsito de contenedores).

e DAP: (Delivered At Place) Entregada en el lugar convenido. - Este es otro de
los Incoterms introducidos con la Gltima actualizacion de 2010. “Entregada en
lugar convenido” supone que el exportador entrega la mercancia una vez sea
puesta a disposicion del importador en el lugar convenido, antes de descargarla. El
exportador tendra que satisfacer los costes de descarga de la mercancia en el lugar
de destino si asi lo recoge el contrato de transporte que ha formalizado.

e DDP: (Delivered Duty Paid) Entregada Derechos pagados. - El exportador
entrega la mercancia poniéndola a disposicion del importador, tras realizar los
tramites aduaneros de importacion, lista para ser descargada desde el medio de
transporte utilizado, en el lugar / punto de destino acordado. Es el término
comercial que conlleva méas obligaciones para el exportador y, por consiguiente,

obligaciones minimas para el importador. (pp.8-25)

Estas abreviaturas estan totalmente socializadas para conocimiento y utilizacion de
los exportadores y son de estricta aplicacion para que la informacion comercial pueda fluir
facilmente y su negociacién sea en tiempo real, asi como, los términos y costos que aplican

conforme hayan acordado las partes de la negociacion.
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Figura 3. Incoterms 2010
Fuente: Adaptado por Pro Ecuador. (2017). Incoterms 2010. Guia del Exportador, 15; desde C.C.I. (21 de Noviembre de
2016). Camara de Comercio Internacional. Obtenido de http://www.iccspain.org/workshop-incoterms-2010/

1.4

ESTRATEGIAS PARA LA COMERCIALIZACION INTERNACIONAL

Apraez & Proafio (2015), manifiestan que “En las estrategias para el producto se

deberan incluir nuevas caracteristicas, es decir, darles nuevas mejoras, nuevas utilidades,

nucvas

(p.12).

funciones, nuevos usos, servicios adicionales, como facilitar la forma de pago”

Para Pallares (2016), referente a las estrategias que se deben aplicar al producto:

El producto es el bien o servicio que ofrecemos o vendemos a los consumidores.

Algunas estrategias que podemos disefiar, relacionadas al producto son:

e Incluir nuevas caracteristicas al producto, por ejemplo, darle nuevas mejoras,

nuevas utilidades, nuevas funciones, nuevos usos.

e Incluir nuevos atributos al producto, por ejemplo, darle un nuevo empaque, un

nuevo disefio, nuevos colores, nuevo logo.
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e Ampliar nuestra linea de producto, por ejemplo, vender otros productos en tu
papeleria, o incluir un nuevo tipo de servicio en una estética: faciales o masajes.

e Lanzar una nueva marca (sin necesidad de sacar del mercado la que ya tenemos),
por ejemplo, una nueva marca dedicada a otro tipo de mercado.

e Incluir nuevos servicios al cliente, que le brinden mayor comodidad o
satisfaccion, por ejemplo, incluir la entrega a domicilio, el servicio de

instalacion, nuevas garantias, nuevas facilidades de pago. (parr.17-23)

Sanchez (2015), estima como estrategias de comercializacion lo siguiente:

e “Ser efectivo

e Conocer mas a fondo a tus prospectos
e Poner atencion en los detalles

e Cumplir lo que prometes

e Trabajar tus preguntas inteligentes

e Cobrar es parte de vender

e Se vale diversificar” (parr.4-18).

“Una buena estrategia de comercializacion aumentara radicalmente la posibilidad de
que los productos tengan mayor aceptacion por parte del consumidor final” (Arechavaleta,
2015, p.177).

Segun Garcia M. (2012), las estrategias de comercializacion:

Se especifican en el mercado meta y una mezcla comercial, en el mercado
meta se crean un grupo homogéneo de clientes a los que se deben atraer. En la
mezcla comercial son variables controladas en la empresa para satisfacer a los
consumidores. En la comercializacion por metas es una mezcla comercial para
poder satisfacer las necesidades de los consumidores, estas estrategias pueden
satisfacer a grandes mercados y ganancias.

Se pueden tener grupos para las variables de la mezcla comercial, las cuales
son plaza en alcanzar las metas del producto adecuado en la plaza del mercado

meta, todo producto comprendera un bien fisico, también se debe de abordar en la
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distribucidn del producto transportes, las promociones de los productos en el
mercado es la informacidn y la venta al cliente esto se refiere la venta personal que
es la comunicacién de los vendedores y clientes o las ventas masivas que es una
comunicacion en la cantidad de los clientes al mismo tiempo.

El precio debe ser el indicado para que sea accesible a los consumidores,

pero también tomar en cuenta a la competencia que esta en el mercado. (parr.22)

Cualquiera que sea la estrategia de comercializacion que se aplique, considero que
debe estar basada en un estudio minucioso y muy amplio, que visualice claramente el
panorama que esta al frente, y que oriente a elegir las mejores opciones como oportunidades
de oro, para alcanzar y conquistar nuevos mercados que son el objetivo diario de toda
empresa, todo esto, con una excelente presentacion, tanto de la empresa, y con mucha méas
razén, de nuestro producto o productos a ofertar; estableciendo una correcta comunicacion,

y volviendo atractivo y diferenciado a lo que se vaya a ofertar.

1.5 CONTROL DE CALIDAD PARA EXPORTAR

Los controles de calidad son un requisito fundamental en el comercio internacional,
asi como lo manifiesta el Centro de Comercio Internacional (2017), “La calidad es
prerrequisito del exitoso acceso a los mercados y el aumento de los ingresos procedentes de
las exportaciones, pero el cumplimiento de los requisitos técnicos del mercado internacional

plantea dificultades a muchos exportadores” (parr.1).

Dentro de los controles de calidad en el comercio internacional, existen los registros
sanitarios en cada pais, certificado esencial a la hora de salir un producto e ingresar a un
nuevo territorio, ante ello, Olivares (2016), manifiesta que “Proporciona una ventaja
competitiva en el intercambio comercial para los empresarios (...), brindandole seguridad al
comprador sobre la calidad de los mismos, sin ningln tipo de barrera que impida su

comercializacion en el mercado” (parr.5).

Sobre el certificado fitosanitario, el instituto Agrocalidad (2015), manifiesta:

32



La certificacion fitosanitaria es un sistema que contribuye a la competitividad de las
exportaciones de plantas, productos vegetales y articulos reglamentados del
Ecuador para mantener e incrementar el acceso a los mercados mundiales y por
tanto requiere de un conjunto de acciones coordinadas altamente efectivas que
permitan lograr la deteccién de las plagas cuarentenarias, establecidas como
requisitos de ingreso por la Organizacién Nacional de Proteccion Fitosanitaria
(ONPF), de los paises de destino de las plantas y productos vegetales. (p.8)

Dentro de estas citas, se explica explicitamente que cada pais debe tener
necesariamente una infraestructura de calidad para certificar la idoneidad de los productos
gue van a ser exportados y evitar problemas de desconfianza o descrédito por malas practicas
de exportacion, en el Ecuador es Agrocalidad la encargada de dar el visto bueno y certificar

el producto exportable.

1.6 PITAHAYA

1.6.1 ANTECEDENTESY TIPOS

La pitahaya es un fruto exdtico y de muchas virtudes, es considerada una fruta idénea
y apetecida para el consumo natural de libre aceptacion segun el gusto del consumidor.

Para Moreu (2017), en su investigacion define que, “La pitahaya es una fruta tropical
desconocida para muchas personas. Se caracteriza por ser exdtica y de peculiar aspecto (...).
Se descubrio por primera vez de forma silvestre (...) la llamaron pitahaya, que significa fruta

escamosa” (parr.1).

Para la pagina web Pitahaya Enciclopedia llustrada (2017), menciona que existen
variedades, y que “La pitahaya posee varios tipos (...). Pero lo cierto es que las comestibles
son la pitahaya roja y la amarilla. Estas pueden variar un tanto en el tamafio por el pais de
origen (...)” (parr.1). La misma pagina web menciona que existen dos variedades muy

conocidas de pitahaya, la roja y la amarilla. Tal como se describe a continuacion:
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Tabla 3 Tipos de Pitahaya
Descripcion Pitahaya Roja Pitahaya Amarilla
l\!omp_re Hylocereus undatus  Setenocereus thurberi Selenicereus
cientifico megalanthus

Nace de color verde y
cambia a color amarillo al
madurar. Pulpa blanca

Cascara roja su Céascararojaysupulpa
Caracteristicas  pulpa es blanca con es rosada con semillas

semillas negras. negras. : .
con semillas amarillas.
Cosecha Junio y agosto Enero y marzo
Zonas  tropicales de
Cultivo México, Espafia, Nicaragua, y Vietnam  Colombia, Ecuador e

Israel, entre otros.

Dimension de la Mide 12 cm. de largo con un didmetro de 8 Mide unos 9 cm. de largo
planta cm. aproximadamente. y unos 7 cm. de ancho.

Nota. Fuente: Adaptado de Pitahaya Enciclopedia llustrada. (8 de Marzo de 2017). Pitahaya Enciclopedia llustrada.
Obtenido de http://pitahaya.info/tipos-pitaya-roja-mexicana/

En entrevista al sefior Segundo Amaguana, por parte de Diario Expreso (2013), se

menciona que:

La pitahaya es un cultivo libre del uso de pesticidas. El fruto contiene vitamina C y
posee propiedades digestivas y desinflamatorias; Es posible obtener dinero de todas
las partes de esta planta: el fruto es para consumo humano, la cdscara es alimento
para el ganado, de la tuna se puede extraer sabila para hacer productos como

champu, y con la flor se prepara té cuando esta se seca. (parr.5-6)

Segun la Fundacion Eroski Consumer (2017), conceptualiza de esta manera las

variedades de pitahaya:

La variedad amarilla se cultiva en zonas tropicales y tropicales altas (Colombia,
Bolivia, Ecuador, Peru, Venezuela y en general toda la zona centroamericana) y la
roja, en México, Nicaragua y Vietnam, entre otros. La principal zona de produccién
de pitahaya roja en Vietnam es la costa oriental, (...). Las exportaciones de
pitahaya roja de Vietnam se orientan principalmente a los mercados de Hong Kong,

Singapur y Taiwéan, aunque también se exporta a los mercados europeos. (parr.1)

En base a las dos citas se puede concluir que la pitahaya, a pesar de ser considerada

una fruta exdtica o tuna seca, en Ecuador ha tenido plena aceptacion y sus cultivos
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principales se encuentran en la costa y la zona semi tropical de la provincia de Pichincha e
Imbabura (Puerto Quito, Los Bancos y Recinto las Golondrinas), que actualmente estan

enviando su produccion a la cadena de supermercados la Favorita.

1.6.2 PROPIEDADES Y COMPOSICION NUTRICIONAL

Segun Chauca (s/f), en su tesis de grado menciona que, “La pitahaya es baja en
calorias, su aporte en hierro y vitamina C, es adecuada para personas que tienen un mayor

riesgo de sufrir carencias de dichas vitaminas, y, personas que no toleran dichos citricos

(...)" (p.4).

La revista El Agro (2016), manifiesta que:

La pitahaya roja contiene vitamina C, como antioxidante, contribuye a reducir el
riesgo de multiples enfermedades, entre ellas, las cardiovasculares, las
degenerativas e incluso el cancer. Ademas, debido a que la vitamina C aumenta la
absorcion del hierro de los alimentos, se aconseja en caso de anemia ferropénica,

acompafiando a los alimentos ricos en hierro (...). (p.2)

Universidad de Antioquia (2017), en varias investigaciones realizadas en sus
laboratorios, analiz6 la composicion de la pitahaya roja, cuyos resultados se sefialan en el
siguiente cuadro comparativo con la pitahaya amarilla, y se verifica ciertas similitudes como

diferencias:

Tabla 4 Cuadro Comparativo de Propiedades y Composicion Nutricional de la Pitahaya

Elementos fisicos-quimicos Pitahaya Amarilla  Pitahaya Roja

Acido ascorbico 4.0 mg. 25 mg.
Agua 85.4 g. 894 g.
Calcio 10 mg. 6.0 mg.
Calorias 50 36
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Carbohidratos 13.2¢g. 9.24¢.
Fibra 05ag. 0.3g.
Fosforo 16 mg. 19 mg.
Proteina 04g. 054g.
Hierro 0.3 mg. 0.4 mg.

Nota. Fuente: Adaptado de Universidad de Antioquia. (9 de Octubre de 2017). Pulpas de frutas  tropicales.
Obtenido de http://huitoto.udea.edu.co/FrutasTropicales/pitahayad.html

Mufoz (2014), indica los valores nutricionales de la pitahaya roja:

Esta fruta es rica en fibra, calcio, fosforo y vitamina C. Se trata de una fruta muy

especial en cuanto a cualidades medicinales con un amplio espectro de

aplicaciones, desde el alivio de problemas estomacales comunes, tales como

gastritis, hasta ser una fruta recomendada para personas con diabetes y problemas

endocrindgenos. La pitahaya contiene captina, un ténico para el corazon. El

beneficio méas conocido de esta fruta es su contenido de aceites naturales, en la

pulpa y semillas, que mejora el funcionamiento del tracto digestivo. (p.11)

ASOPITAHAY A (2017) manifiesta que “Se consume la pulpa con sus semillas, (...)

contiene un aceite que ayuda al buen funcionamiento intestinal, digestion estomacal (...). La

pulpa contiene una sustancia llamada captina que actta como tonificante del corazén y como

calmante de los nervios” (parr.1-2).

La pitahaya roja o fruta del dragon, ademas de ser apetecida como fruta, tiene

componentes que se utilizan como estimulantes para el correcto funcionamiento del sistema

digestivo y endocrindgeno humano. Estas condiciones fisico-quimicas son un atractivo

potencial que ayudan a convertirse en una fruta tropical de amplia aceptacion con un

posicionamiento muy significativo en mercados europeos como ltalia y Espafia.
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1.6.3 CICLO PRODUCTIVO

En Ecuador, el sembrio de pitahaya tiene una vida Gtil productiva entre 10 y 12 afios
(MAGAP, 2017), en donde su mayor produccion se da a partir del tercer afio, tiempo en el
cual el producto da sus mejores atributos y un producto de calidad. La inversion inicial para
emprender este negocio es bastante alta, costo de preparar el terreno, compra de insumos y
mantenimiento, se encuentra por alrededor de $30000 USD para 3 hectareas, pero, tiene una
recuperacion alta de $60000 USD anuales (EI Productor, 2017).

Tabla 5 Ciclo Productivo y de Siembra de la Pitahaya

Condicién climatica Pitahaya roja

Temperatura climatica 25a35°C

Cantidad de lluvia-agua 700 a 1200 mm de agua al afio

Altitud a la que se cultiva Desde 0 hasta 800 m.

lluminacién solar Crece a plena exposicion solar

Nota. Fuente: Adaptado de Castafieda, X. (s/f de Julio de 2015). Universidad de Guayaquil. Obtenido de
http://repositorio.ug.edu.ec/bitstream/redug/9132/1/TRABAJO%20DE%20TITULACION%2003082015.pdf

Zebadua et al. (2015), mencionan que “La calidad y vida util de la pitahaya cosechada
con madurez comercial, es de 6 dias a temperatura ambiente y de 23 dias en refrigeracion;

tiempos mas prolongados de refrigeracion causaron dafios por frio en la piel (...)” (p.1).

La recomendacion, segin Vera (2013), “Es sembrar 1.089 plantas por hectarea
colocando dos de estas por poste para optimizar la infraestructura y bajar los costos de

produccion” (parr.9).

En entrevista realizada a técnicos especialistas en pitahaya, la periodista Bernal
(2013), redacta que “A los dos afios y medio de sembrada la pitahaya, se empieza a
estabilizar la produccion y se obtienen 100 frutas por planta con produccidn casi todo el afio

que llegan a pesar cada una alrededor de 600 gramos” (p.10).
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El andlisis de lo investigado sobre el cultivo de la pitahaya roja, demuestra que existe
una gran oportunidad para lograr una sustitucion de los cultivos tradicionales en las zonas
de climay suelo adecuado para su desarrollo; porque aparte de ser muy rentable, sin lugar a
dudas va a mejorar significativamente la calidad de vida de los agricultores dedicados a esta
actividad, mas aun, teniendo en cuenta la existencia de una demanda insatisfecha en el

mercado internacional.

1.6.4 COSECHA'Y POS COSECHA

Para Proafio (2013), en su trabajo de grado sobre el estudio de exportacion de la
pitahaya ecuatoriana hacia el mercado europeo, describe los aspectos mas importantes de la

cosecha de pitahaya:

Esta es la actividad mas delicada por la maduracion desigual y la presencia de
espinas en la planta y se lo realiza manualmente con canastos o gavetas plasticas de
una capacidad de 5 Kg. y asi evitar el contacto de la fruta con el suelo para no tener
un posible contagio con microorganismos del suelo. (p.37)

En nuestro pais, en el sector de la sierra, por cuestiones de la altura y clima muy frio,
el cultivo de la pitahaya ha tenido problemas en términos de expansion de terrenos, debido
a que la zona de la serrania ecuatoriana es un poco dificil su plantacion. Las zonas idoneas
para su plantacién estan localizadas en el oriente ecuatoriano, y en la parte oeste de la
provincia de Pichincha (incluye el recinto las Golondrinas, perteneciente a Imbabura) con

aproximadamente 7000 hectareas, tanto la pitahaya de variedad roja, como amarilla.

Segn Najera (2012), en su trabajo de grado sobre exportacion de Pitahaya en
conserva procesada en Ecuador hacia el mercado de EE.UU., menciona sobre la cosecha de
la pitahaya:

A partir de los 18 meses de trasplante podemos obtener sus frutos entre 3-4 por

planta, y aumenta consecutivamente hasta el quinto o sexto afio cuando alcanza una

produccion promedio de 4,5 kg. por planta, lo cual, para una densidad de siembra

recomendada de 1200 plantas por hectarea, representa una productividad de 10
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toneladas la hectérea, sin embargo, existen dos cosechas principales en el afio,
febrero-marzo y julio-agosto por lo que hay épocas de sobreoferta y escasez. Se
cosecha la fruta para exportacion cuando ésta presenta un color verde-rojo con un
75% de madurez (variedad ecuatoriana) en cambio la colombiana entre el 50%-
75%. (pp.14-15)

Sobre la cosecha y pos cosecha, Garcia (2017), menciona que:

La fruta en estado maduro se corta del pedunculo con tijeras, sin afectar la corteza
de la misma. Los frutos destinados a la exportacion deben reunir una serie de
caracteristicas tales como: sanos, sin manchas ni cicatrices o heridas; deben
presentar uniformidad en tamafio, forma, peso y color; el tamafio, nUmero y

disposicion de las bracteas debe ser uniforme. (p.16)

Al analizar las respectivas citas, se puede decir que el tiempo de cosecha de la
pitahaya en Ecuador se da 2 veces al afio, y que cada una de sus plantas brota alrededor de
4 frutos. Para temas de comercio, tanto local, como internacional, la fruta debe ser tratada
con mucho cuidado y no presentar mancha alguna, o algun signo de maltrato, ya que esto,
provocaria una rapida descomposicion, y a su vez, seria mal vista por compradores y

consumidores.

1.6.5 COMERCIALIZACION

Para el Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca (2016), la
pitahaya:

Esta dirigida al consumo como fruta fresca especialmente para la exportacion; pero
también puede ser utilizada para elaborar ciertos subproductos como: mermeladas,
jaleas, helados, cocteles, refrescos y bebidas suaves, es decir puede ser procesada
con gran facilidad. La pitahaya es muy apreciada para decoracion tanto en platos
gourmet y ensaladas, como en pasteleria, pero también es ampliamente utilizada
para realizar arreglos frutales, con combinaciones de flores y frutas exdticas. Una
cualidad importante de esta fruta es que puede tener una duracion de hasta tres
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semanas en percha a temperatura ambiente, y hasta 4 a 5 semanas en refrigeracion.

La forma de la fruta es un atractivo importante como factor de compra. (p.13)

Sobre la pitahaya se puede decir que el 99% de la produccion se destina a la
comercializacion, ya sea esta en el mercado nacional como el internacional, mientras que el
1% son aquellos productos que se destina para el autoconsumo, en las localidades donde
estas se encuentran cultivadas, o debido a que el producto no se encuentra en un buen estado

para su comercializacion fuera del lugar. (MAGAP, 2016, p.16)

Es importante recalcar que la demanda interna de la pitahaya es bastante reducida,
por su alto valor de venta y el desconocimiento de las propiedades y bondades de esta fruta;
los mayores consumidores ecuatorianos corresponden al segmento medio alto y se expende
en comisariatos y supermercados donde es facil encontrar la oferta de pitahaya, es el mercado

internacional el mejor nicho para la comercializacion a escala.

Segun Kotler y Armstrong, (como se cit6 en Guzman, Mayorga, & Obando, 2017),
“Un producto posee tres niveles: producto basico, corresponde al beneficio esencial que
cubre la necesidad bésica del consumidor; producto real, son un conjunto de atributos y
condiciones que los consumidores esperan recibir; producto aumentado, que sobrepasa las

expectativas del consumidor” (p.29).

Producto
Aumentado

Producto
Real

Producto
Basico

Figura 4. Niveles del Producto

Fuente: Adaptado de Kotler, P., & Armstrong, G. (s/f de Septiembre de 2013). Todo Marketing.
Obtenido de http://www.todomktblog.com/2013/09/niveles-producto.html
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1.6.6 SEGURIDAD ALIMENTARIA

Sobre seguridad alimentarias, la Organizacion de las Naciones Unidas para la
Alimentacion y la Agricultura (2017) manifiesta que “Seguridad alimentaria se da cuando
todas las personas tienen acceso fisico, social y econémico permanente a alimentos seguros,
nutritivos y en cantidad suficiente para satisfacer sus requerimientos nutricionales y

preferencias alimentarias, y asi poder llevar una vida activa y saludable” (parr.1).

La seguridad alimentaria es tarea de todos, cuidar de la salud y bienestar de los
demas, como lo manifiesta la Organizacion Mundial de la Salud (2017), al decir que se debe
“Promover la disponibilidad de alimentos inocuos, sanos y saludables para toda la poblacion,

a fin de mejorar la inocuidad de los alimentos y la seguridad nutricional” (parr.1).

La seguridad alimentaria como se manifiesta en ambas citas, estd enfocada en el
cuidado de las personas y su nutricion, esto realizado en base al consumo de alimentos sanos
y naturales, especialmente alimentos tales como las frutas, enriquecidas de los componentes
y nutrientes necesarios para el cuidado necesario de las personas; en este caso se puede decir
que la pitahaya roja es una fruta ideal y muy apta para el consumo de las personas, por todos

aquellos componentes naturales que posee, como ya fue descrito anteriormente.
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2. CAPITULO DOS: DIAGNOSTICO Y ESTUDIO DE MERCADO

2.1 ANTECEDENTES DIAGNOSTICOS

Actualmente el Ecuador tiene un sinnimero de oportunidades para exportar
productos agricolas en forma natural o procesados a la Unién Europea al tenor del Acuerdo
Comercial suscrito por el pais en el afio de 2016 y en plena vigencia desde el 1 de enero del
2017.

Las nuevas tendencias nutricionales demandan productos orgénicos libre de
quimicos toxicos, Yy, la Pitahaya roja, que es una fruta exotica, considerada como una tuna
resistente a la sequia, que se adapta al suelo tropical y huimedo de la tierra, necesita una
temperatura minima de 14° C y una maxima de 40°C. (Ref.: Mision de Asistencia de la
Republica de Taiwan). Su cultivo esta expandido en muchas regiones de la costa y de la zona
interandina de clima subtropical ecuatoriana, en especial en los Rios y la zona de los Bancos
y las Golondrinas (Pichincha e Imbabura); una opcion interesante para ser exportada a los

mercados europeos Yy en especial a Francia.

La inversion promedio para su cultivo es de 20000 USD para 3 ha., pero que se
recuperan facilmente porque se vende en 5 USD el kilo en promedio y su rentabilidad se ha
estimado en 30000 USD anuales (EL PRODUCTOR, 2017, parr.5).

Los principales productores a nivel mundial y que constituyen competencia directa
son: México, Nicaragua, Taiwan, Vietnam e Israel, pero su oferta en su mayoria es como
pulpa y no como fruta fresca (Consejo de Comunicacién y Ciudadania de Nicaragua, 2015,

parr.4).

La empresa PITAHSOL (exportadora de pitahaya en el Ecuador) considera que hay
un déficit de oferta para poder cumplir con la demanda internacional de esta fruta (EL
UNIVERSO, 2016, parr.2).

Las Golondrinas es un recinto dedicado exclusivamente a la agricultura y la

ganaderia, y recién el 25 de abril del 2017, a través de un plebiscito popular, se anexd
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oficialmente a la Provincia de Imbabura; entre los cultivos de frutas sobresale la pitahaya
roja que es comercializada principalmente por la cadena de Supermercados La Favorita a
nivel nacional. La superficie cultivada en esta zona abastece adecuadamente la demanda

nacional y su exceso puede ser exportado sin inconvenientes o desabastos.

Es conocido que la actividad agricola en el pais no es atractiva, por sus bajos réditos,
porgue en la cadena de comercializacion, los intermediarios reciben la mayor utilidad en
detrimento de los productores. Por esta razon se torna imprescindible la basqueda de nuevas
alternativas de mercado para la produccion agricola y en especial la fruticultura, la
exportacion hacia Europa en la actualidad es el mercado potencial mas atractivo en funcion

del Acuerdo Multipartes suscrito por Ecuador en el 2016.

La rentabilidad de la actividad fruticola en Ecuador es poco atractiva y mas bien
desestimula su expansidon por la deficiente cadena de comercializacion. Sin embargo, a pesar
de este contexto negativo, existe la oportunidad de apertura de mercados internacionales
como es el de la Unién Europea, al amparo del Acuerdo Multipartes suscrito por el pais en
el 2016 y en plena vigencia actualmente y la exportacion de la pitahaya roja es una opcién

que debe ser aprovechada para que su cultivo y comercializacion sea lo mas rentable posible.

2.1.1 OBJETIVO GENERAL

Realizar un diagndstico situacional actual del recinto Las Golondrinas, sobre la

produccion de pitahaya roja, para determinar la potencial oferta.

2.1.2 OBJETIVOS DIAGNOSTICOS

e Realizar un diagnostico del Recinto Las Golondrinas.
e Analizar las areas de produccion de pitahaya roja para satisfacer la demanda.

e Investigar las formas de comercializacion de la pitahaya roja.
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2.1.3 VARIABLES DIAGNOSTICAS

Las variables consideradas para efectuar el presente diagnostico son las siguientes:
a) Aspectos geogréaficos y socio-econémicos
b) Produccion

c) Canales de comercializacion

2.1.4 INDICADORES

Para analizar cada una de las variables planteadas se toma en cuenta los siguientes
indicadores:

Tabla 6 Indicadores

VARIABLES INDICADORES

a) Aspectos geogréaficos y socio- Situacién geogréfica

econdmicos Aspectos climaticos
Calidad del suelo
Vias de acceso
Demografia

Actividades productivas

b) Produccién Tiempo de cultivo
NUmero de cosechas
Volumen de produccion
Cuidados y mantenimiento
Costos de produccion

Vida (til de la plantacién

c) Canales de comercializacion Precio
Volumen ofertado
Nivel de demanda

Duracién de la fruta cosechada

AN N N NN Y N U N NN I N N VD N NN

Mercado al que atiende la oferta

44



2.1.5 MATRIZ DE RELACION

Tabla 7 Matriz de relacion

OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES TECNICAS FUENTES DE
ESPECIFICOS INFORMACION
Realizar un diagnéstico del a) Aspectos v’ Situacion geogréfica v" Observacion v" Documentos
Recinto Las Golondrinas, geogréficos y v Aspectos climaticos v Observacion v’ Bibliografia especializada
socio-econémicos v Calidad del suelo v Entrevista v Autoridades del recinto
v" Vias de acceso v Observacion/entrevista v Observacién directa
v Demografia v Observacion v' Google Map
v Actividades productivas v' Entrevistas v" Productores
Analizar las areas de b) Produccién v Tiempo de cultivo v Entrevistas v Productores y técnicos
producciéon de pitahaya v" Namero de cosechas v' Entrevistas v' Técnicos MAGAP y FAO
roja para satisfacer Ila v" Volumen de produccion v Entrevistas v Técnicos y productores
demanda v Cuidados y mantenimiento v Entrevistas v/ Técnicos y productores
v Costos de produccion v' Entrevistas v Productores
v Vida (til de la plantacion v' Entrevistas v/ Técnicos y productores
Investigar las formas de c) Canales de v Precio v Entrevista v Productor
comercializacion de la comercializacion v Volumen ofertado v Entrevista v' Empresa PITAHSOL
pitahaya roja v" Nivel de demanda v' Entrevista v' Comerciante de frutas
v Duracion de la fruta cosechada v' Entrevista v" Técnicos y productores
v Mercado al que atiende la oferta v Entrevista v' Empresarios
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2.1.6 MECANICA OPERATIVA

Se hara una visita de campo a las areas sembradas de pitahaya roja en las Golondrinas
y una visita a la empresa PITAHSOL para conocer la operatividad de la misma.

Realizar entrevistas a los técnicos del MAGAP, FAOQ, los cultivadores de la pitahaya
y a los directivos de PITAHSOL, para auscultar condiciones de la produccion,
comercializacion y exportacion.

En la ciudad de Saint Just Luzac, se contara con el apoyo del Sr. Juan Ayala,
ecuatoriano residente en Francia por mas de 18 afios, para realizar entrevistas a los
propietarios de los supermercados mas grandes y concurridos del sector y el pais, como son:
E Leclerc, Intermarché, Carrefour y Lidl.

Se contactara con personas gque actualmente estdn produciendo y exportando la
pitahaya roja en las zonas aledafias al recinto Las Golondrinas para lograr la mayor
informacion y aconsejamientos vivenciales, asi como, de técnicos del MAGAP y FAO,

especializados en cultivos organicos.

2.1.6.1 POBLACION O UNIVERSO

Segun Garcia (2015), la poblacién de un estudio estadistico es el conjunto de
elementos objeto de estudio. Cada elemento se denomina individuo. En base a este criterio,

la poblacién a analizar esta conformada por:

Tabla 8 Poblacion

POBLACION CANTIDAD
Técnicos del MAGAP 1
Técnicos de la FAO 1
Directivos de PITAHSOL 1
Supermercados en Saint Just Luzac: 4
v' E Leclerc

v' Intermarché
v' Carrefour

v' Lidl.
Productores de Pitahaya 4
Total 11
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2.1.6.2 MUESTRA

La muestra es una representacion significativa de las caracteristicas de una poblacion,
que bajo, la asuncion de un error (generalmente no superior al 5%) estudiamos las
caracteristicas de un conjunto poblacional mucho menor que la poblacion global. (Garcia,
2015, p.2). La poblacion objeto de estudio en el presente proyecto es relativamente pequefia,
razon por lo cual no es necesario calcular una muestra, es decir se trabajara con el total de la

poblacion.

2.1.6.3 INFORMACION PRIMARIA

a) Una entrevista al Unico productor de pitahaya roja en el recinto Las
Golondrinas, quien a la vez es su presidente, con el objetivo de conocer los
procesos de cultivo, cosecha y pos cosecha del producto. — Se entrevisto al Unico
productor de pitahaya roja en el Recinto Las Golondrinas, quien a su vez es el
presidente de Las Golondrinas, el cual también es productor también de palma para
la comercializacion local, y tiene un vasto conocimiento en cuanto a la produccion y
el correcto tratamiento de los productos para una mejor presentacion a la hora de
comercializarlos, quien respondera un cuestionario de entrevista para ampliar los

conocimientos.

b) Tres entrevistas a productores de pitahaya roja en la parroquia de Garcia
Moreno, con el objetivo de conocer la capacidad de produccion y la
disponibilidad de abastecimiento del producto, en casos de incrementarse la
demanda. — Se entrevistaron a tres productores del sector Garcia Moreno
perteneciente a la misma parroquia, de 7 productores existentes dedicados a la
produccion de pitahaya; tres de ellos (los entrevistados) se dedican a producir
pitahaya roja, y los otros cuatro producen pitahaya amarilla. La entrevista se la realizo
con el propdsito de conocer su produccion en volimenes, con la finalidad de contar
con el aprovisionamiento suficiente en caso de aumentar la demanda en el exterior
del producto pitahaya roja para la empresa en creacion. Se escogio este sector por la
cercania al recinto Las Golondrinas y encontrarse dentro de la provincia de Imbabura,

en vista que no se pudo contactar a otros productores cercanos (Puerto Quito y
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d)

Limones, provincia de Pichincha), puesto que sus propietarios residen en la ciudad

de Quito y no se brindé mayor informacion.

Una entrevista a un técnico de la Organizacion de las Naciones Unidas para la
Alimentacion y la Agricultura (FAO), con el fin de determinar las propiedades
del producto, y su respectivo cuidado en el proceso de produccidn, para generar
un producto de calidad para la exportacion, libre de quimicos. — Se entrevisté a
un técnico especializado de la FAO en Ecuador, para conocer los procedimientos a
seguir y asi orientar a los productores para el desarrollo de un producto méas sano y
libre de quimicos contaminantes y perjudiciales para la salud; asi mismo, se conocera
técnicas adecuadas en el manejo del cultivo y su preservacion, asi como también los

productos del campo que son recomendables utilizar en el terreno.

Una entrevista a un técnico del Ministerio de Agricultura, Ganaderia,
Acuacultura y Pesca (MAGAP), con el objetivo de verificar los procesos de
siembra, cosecha y pos cosecha de la pitahaya roja. — Se entrevisto a un técnico
del MAGAP para obtener un mayor conocimiento acerca de los procedimientos en
cosecha y pos cosecha de los productos del campo, asi como una adecuada
orientacion y capacitacion a los productores, para preparar el terreno antes de iniciar
el sembrio, y su oxigenacién; los conocimientos revelados sera, de suma importancia
para el productor, en vista que se cuenta con la experiencia y conocimiento en el

manejo de suelos tropicales en el Ecuador por parte del profesional del MAGAP.

Una entrevista a un técnico especialista de la empresa ecuatoriana exportadora
de pitahaya, PITAHSOL, con la finalidad de conocer procedimientos de calidad
y cuidado del producto, asi como los procesos de empacado y su
comercializacion al exterior. — Se entrevistd al encargado del sistema de
verificacion de calidad del producto, empacado y logistica, de la empresa
PITAHSOL (Quito — Ecuador), para considerar estandares de calidad en el manejo y
verificacion de calidad a la hora de comercializar el producto en el exterior, asi como
también, todos aquellos requisitos previos que debe cumplir el producto (certificados
sanitarios y fitosanitarios), tanto para salir del pais, como para ingresar en el pais de

destino. De igual forma se verificd certificaciones de calidad, certificaciones de
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origen, y cumplimiento de normas y requisitos estatales previos a la exportacion final

del producto.

f) Cuatro entrevistas a empresarios franceses, propietarios y administradores de
supermercados expendedores en la ciudad francesa de Saint Just Luzac, a través
de un contacto en la localidad. Los supermercados se llaman: Carrefour, E.
Leclerc, Intermarché y Lidl. — Se realizd entrevistas a cuatro empresarios y
administradores de las cadenas mas grandes de supermercados en Francia y Europa
en general, que lideran el mercado en cada una de sus localidades, con la finalidad
de conocer la aceptacién del producto en el mercado francés, asi como también, el
consumo que la pitahaya roja ha generado los ultimos tiempos en el mercado
europeo. Para este fin, en la entrevista se dio a conocer las caracteristicas y
propiedades que tiene la pitahaya roja, a diferencia de la variedad amarilla, y su factor
beneficioso en la salud de la persona. La localidad escogida para la negociacion y
expendio del producto, fue la ciudad francesa de Saint Just Luzac, por considerarse
un punto estratégico para el resto del pais, asi como también, en vista que dicha
ciudad cuenta con puertos y aeropuertos internacionales, lo que facilitaria la

negociacion directa y su posterior distribucion.

2.1.7 TABULACION Y ANALISIS DE LA INFORMACION

2.1.7.1 ENTREVISTAS APLICADAS A LOS PRODUCTORES

Resultados de las entrevistas aplicadas a los productores de pitahaya roja en el recinto

Las Golondrinas, y en el sector de Garcia Moreno.

Pontificia Universidad Catélica del Ecuador Sede Ibarra
Escuela de Negocios y Comercio Internacional

"Creacion de una empresa para la exportacion de pitahaya roja desde el recinto Las
Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa Saint Just Luzac".
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2.1.7.1.1 ING. CAMILO PLASENCIA

En la entrevista realizada al Ing. Camilo Plasencia, quien a la vez es el representante
(presidente) del recinto Las Golondrinas, supo manifestar lo siguiente ante el presente

cuestionario de entrevista:

é l é Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador Sede Ibarra

Escuela de Negocios y Comercio Internacional

"Creacion de una empresa para la exportacién de pitahaya roja desde el recinto
Las Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa Saint Just Luzac".

Etrevista a: Fecha de entrevista:

Presentacion del entrevistador

Buenos dias/tardes, mi nombre es . El objetivo de la presente entrevista es conocer su opinién
acerca de la creacion de una empresa de exportacidn de pitahaya roja desde el recinto Las Golondrinas. Proyecto
que se desarrolla desde la Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador Sede Ibarra, a través de un trabajo de
titulacién. Estamos interesados en conocer su opinién, por favor, ¢seria tan amable de contestar las siguientes
preguntas? La informacion que nos proporcione estara bajo completa reserva. La entrevista durara 1 horay 15
minutos aproximadamente. Gracias.

1) ¢De quién es la propiedad del terreno en el gue Ud. siembra?

El terreno en el que realiza los sembrios es de mi propiedad, una parte de ellos fue
por herencia de mis padres y el resto fue comprado de los ingresos generados, conforme ha

ido creciendo mi patrimonio familiar y familia.

2) ¢Cual es el numero de empleados con el que Ud. cuenta?

El nimero de empleados con el que cuento en la actualidad son 11, todos son
miembros de mi familia (entre hijos, sobrinos, cufiados). En tiempo de cosecha suelo recibir

gente particular para la ayuda de la recoleccion de sus productos y el traslado.

3) +Como realiza la distribucion de la produccién en sus terrenos?

EL Ing. Plasencia supo manifestar que en la actualidad cuenta con dos terrenos para.
Para la produccion cuenta con 11 hectéreas de terreno, que son de su propiedad; 6 hectareas

estan destinadas para la produccion de palma, y las otras 5 hectareas las tiene destinadas para
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la produccién de pitahaya roja. Cada hectarea de pitahaya produce alrededor de 4000
kilogramos de fruta, en cada una de sus cosechas (febrero-marzo; agosto-septiembre), de las
cuales, aproximadamente el 80% es vendido a Supermercados La Favorita. Se menciona de
igual forma que, en cada hectarea entran aproximadamente cantidades de plantas de pitahaya
superiores a 1500 a 2000 plantas, para obtener un producto mas puro y de calidad, con el
sabor mas concentrado. Para la actividad de riego cuenta con canales de riego, y un rio
cercano a sus sembrios, del cual se abastece por intermedio de bombas de succidn de agua,
y asi regar sus terrenos con agua natural, libre de cloro y otros desinfectantes, que suelen ser

perjudiciales para la planta y la calidad del producto en si.

4) ¢Con qué frecuencia y disponibilidad Ud. cuenta con agua de rieqo?

Cuenta a diario con dos fuentes importantes de agua de riego para ambos terrenos,
aprovechando la cercania que tiene junto a un rio y un canal que atraviesa gran parte del
recinto para el riego de todos sus habitantes. Para ambos casos realiza la extraccion del agua

mediante bombas, aplicando un riego por goteo y aspersion.

5) ¢De donde obtiene el agua de riego?

Se manifesto que el agua de riego es una fuente natural pablica, que se obtiene de la
naturaleza, por tratarse de un rio y una cuenca que proviene del mismo desviado hacia otro

sector del recinto.

6) ¢Qué sistema o sistemas de riego Ud. utiliza en la actualidad?

En la actualidad menciona que cuenta con dos sistemas muy sofisticados de riego
como son el sistema por goteo y el de aspersion; todos los equipos y materiales que abarcan

estos sistemas, son de su propiedad y adquiridos por sus propios medios y recursos.

7) ¢Piensa disminuir, mantener y/o ampliar _su produccién con la creacion de una

empresa?

La idea de crear una empresa y transformarse en un empresario internacional, le es
muy atractiva, por lo que el entrevistado responde con la vision de ampliar y crecer como
empresa independiente, sin necesidad de depender de otros. Y a su vez, asi daria mas trabajo
a los habitantes de su recinto (Las Golondrinas), creando una empresa en si, mas que

familiar, una empresa local donde todos trabajen para hacerla crecer en beneficio de todos.

8) ¢Producir pitahaya roja fue una motivacion o necesidad?

51



El entrevistado manifestd que tiene un poco de ambas, en vista que conforme crecia
su familia, necesitaba de mas ingresos al hogar, y vio una oportunidad ejemplar el sembrar
pitahaya roja, al escuchar de las oportunidades que esta presenta en el mercado local para la

comercializacion.

9) ¢En la actualidad Ud. pertenece a alguna asociacion de productores de pitahaya?

En la zona, él es el Unico productor de pitahaya roja, y si pertenece a una asociacion
de productores de palma, méas no de pitahaya; de dicha asociacion son seis miembros de la
zona. Dicha asociacion fue creada por iniciativa propia de sus miembros, en vista que nunca
han recibido una ayuda o asesoramiento por parte de alguna institucion publica o privada.
Que realmente se encuentran a la espera hoy en dia, por parte de una ayuda gubernamental,

en vista que ya pertenecen a la provincia de Imbabura, y estan reconocidos como tal.

10) ¢ A quién o quiénes se oferta el producto pitahaya roja, y a qué precio?

En la actualidad, responde, que todos los productores del recinto Las Golondrinas ya

tienen monopolizada la venta de sus diversos productos.

Existe un solo comprador para cada producto en toda la zona, tanto del recinto Las
Golondrinas, como de Puerto Quito. Todo lo que es frutas (incluida la pitahaya roja), son
comprados por Supermercados La Favorita, a precio impositivo muy bajo (menos de $1 el
kilogramo de pitahaya roja), y que dicho pago, le resulta muy complicado, en vista que debe
trasladarse a la ciudad de Quito a realizar el cobro en cheques, y en dos pagos, resultando un
gasto para él por cuestiones de traslados, alimentacion, entre otros; para la palma y otras
variedades, la compra estd monopolizada por La Fabril. Existiendo un total desconocimiento

de otros medios y vias para comercializar el producto.

11) ¢, Qué porcentaje se lleva el mayor demandante de pitahaya roja?

La pitahaya roja tiene un Unico comprador que se lleva el 80% del mismo, en vista
del dificil acceso a la zona, y por no disponer ni de los recursos necesarios para salir a ofertar,
ni con los vehiculos (propios) para realizar un traslado a otras ciudades o empresas, con la

finalidad de ofertar su producto.

12) ¢ Ha recibido apoyo por parte de alguna institucion u organismo internacional?
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Se menciond de igual manera, que nunca ha participado en una feria que se haya
organizado por alguna institucién publica o privada, mucho menos ayudas por parte de estas
instituciones, que, de hecho, nunca han ingresado al recinto Las Golondrinas a promocionar,
capacitar o ayudarles; por lo que tienen un total desconocimiento de procedimientos nuevos

del campo, ferias, certificaciones, comercializacion, etc.

13) ; Sobre cambiar las précticas actuales de produccion?

Ante la idea de crear una empresa propia dedicada a la exportacion de pitahaya roja
a Europa, el Ing. Camilo Plasencia respondié afirmativamente, ya que le gustaria
independizarse y ser reconocido como un gran empresario, y estaria dispuesto a ampliar sus
cultivos de ser necesario, y adquirir nuevos espacios para el cultivo y produccion, ya que ha
escuchado por versiones de amigos, que la pitahaya es muy demandada internacionalmente;
siendo esta su idea inicial al dedicarse al cultivo y produccion de pitahaya roja, pero ante la
falta de informacion y conocimiento de contactos, tuvo que resignarse a Unicamente ofertar
su producto al precio impositivo que le oferta su Gnico comprador, para no perder toda su

produccion.

14) ¢ Puede describir el sistema de produccién de pitahaya roja?

Para el proceso de cultivo y produccion de la pitahaya, mencion6 que primero se debe
preparar el terreno, de tal forma que se lo debe oxigenar para que éste sea mas productivo.
Antes de iniciar una primera siembra, el terreno debe recibir aproximadamente una
preparacion de 15 a 21 dias, posterior a ello se inicia con la primera siembra. Las plantas de
pitahaya deben ser sembradas a una distancia de 3x3 metros (recomendable), en vista de la
dimensidn y expansion con que crecen cada una de ellas, y asi evitar el maltrato o deterioro
de ellas. El riego a cada una de las plantas se lo realiza diariamente, mediante sistema por
goteo y expansores de agua. La fumigacion se la realiza con materiales no contaminantes ni
de alto contenido quimico, con la finalidad de no contaminar el producto y su sabor, lo que
lo hace, un producto mas natural y sano al consumo. Cuando se realizan las cosechas, cada
uno de los productos son recolectados con las debidas precauciones en gavetas plasticas, y
posteriormente son trasladadas a una bodega de su propiedad y empacadas en cartones para
su entrega al comprador (lapso de 1 a 2 dias), en vehiculos enviados por la propia empresa.

15) ¢ Qué le parece la idea de crear su propia empresa destinada a la exportacién?
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Ante la propuesta presentada, indico que le resulta muy interesante poder crear una
propia empresa con renombre nacional e internacional, y asi transformarse en un empresario
independiente, con la empresa ubicada dentro del recinto Las Golondrinas; y que, mediante
esta manera, estaria creciendo él y su familia (12 miembros trabajan para €l), y asi poder
ayudar a mas miembros de su localidad con plazas de trabajo, que es muy requerido hoy en
dia. Alimentaria su conocimiento acerca de certificaciones locales e internacionales, y, sobre

todo, el agrado de conocer nuevas personas y nuevos lugares donde llevaria su producto.

16) ¢ De gué tipo son las vias de acceso a sus plantaciones de pitahaya roja

Las vias actuales de acceso, tanto a las plantaciones como al recinto Las Golondrinas,
son muy malas, son carreteras de tercer orden. Se esta haciendo gestiones con el Gobierno
Provincial de Imbabura para que se intervenga en la localidad, y estamos a la espera de los
hechos, porque ya han contestado afirmativamente el Sr. Prefecto de la provincia. Todo esto
en la actualidad, nos ha dificultado el turismo y en si, el comercio de nuestros productos;
para ello se debe contar con vehiculos adecuados para el acceso, sobre todo en época de

invierno.

17) ¢ Conoce Ud. acerca de certificaciones de calidad para este tipo de producto?

Realmente he escuchado mucho acerca de ello a través de la television, en las
noticias, porque como ya le mencioné, nunca ha ingresado alguna institucion hasta aca para

orientarnos y explicarnos sobre lo necesario para que nuestro producto sea mas cotizado.

De su parte me estoy enterando que se requieren certificaciones para comercializar
un producto, sobre todo, si lo deseo exportar. Me agrada mucho la idea, ya que mi producto
es muy bueno, puedo garantizar de mi parte que es muy natural y libre de pesticidas que
contaminan y dafian al producto y el organismo de los consumidores. Quisiera conocer mas

acerca de ello, y asi poder crear con su ayuda mi empresa.

18) ;. Qué tan complicado considera el acceso a las certificaciones de calidad de este

producto?

Como ya lo mencioné, aca no viene nadie a orientarnos, ninguna institucion publica
ni privada, hoy conozco de todo esto gracias a Ud., y me interesa mucho, y quiero saber méas
para poder certificar mis productos.
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19) ¢, Conoce acerca de la demanda de pitahaya roja en el mercado de Francia?

Sé que la pitahaya roja es mas requerida en el mercado, por su tamafio y las bondades
que esta ofrece a diferencia de la pitahaya amarilla. Algo he escuchado acerca de ello,
muchos amigos me han comentado de esto, pero realmente no tengo acercamiento con nadie
para que me facilite el contacto o acceso a ese mercado; y me parece muy bien que en otros
paises aprecien nuestros productos, sobre todo alla en Europa. Yo quiero que mi producto se
Ilegue a vender alla.

20) (Doénde_considera_Ud. que puede consequir_informacion _acerca de oferta y

demanda en Ecuador vy la Unidn Europea?

Pues yo considero que el gobierno y las empresas deben tener toda esa informacion.
Sobre todo, el gobierno nacional que es quien controla todo el mercado nacional y su
distribucion. Y pienso que ellos deben brindar las facilidades para lograr conocer los medios
de exportacion, los mercados mas rentables para hacer negocios, y mucho mas, con ese
acuerdo que se tiene con la Union Europea, para que nuestros productos ingresen sin
mayores gastos a Europa, y dentro de ella, a Francia.

21) Al crear su empresa, v en el caso de poder _exportar, ;Cémo cree que estdn los

precios nacionales frente a los internacionales?

Realmente desconozco dicha informacion, pero mi producto en comparacién a otros,
es de muy buena calidad y el precio no es muy alto. Estaria dispuesto a hacer nuevos
acuerdos del precio con tal de negociar en el extranjero, de manera que esto represente un

mejor beneficio para mi empresa, mi familia, y el bien de mi comunidad.

22) ;Que medios considera mas Utiles para promocionar su producto a consumidores,

actores directos y mercado internacional?

Pienso que la mejor manera de hacer publicidad, es a través de la television e internet.
He escuchado y sobre todo a diario veo, que todo mundo tiene internet en sus celulares y
casa. Aca al recinto, a pesar de estar alejado de todo, se cuenta con servicio de internet, lo
que ha facilitado la preparacion de nuestros jovenes en las escuelas y colegios. Sobre todo,

en nosotros los adultos para conocer mas de comercio y cosas que suceden en el mundo.
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23) ¢ Qué incentivos cree Ud. que tiene el productor ecuatoriano para tomar la decisién

de incursionar en el mercado extranjero?

He escuchado que el gobierno nacional ayuda mucho a los productores nacionales en
otras ciudades. Realmente aca no han ingresado aun, pero confio en que ellos también nos

darian una mejor orientacién para hacer negocios con otros paises.

Soy parte de este gobierno, soy el representante de mi recinto, y sé de los cambios
que este gobierno ha hecho por los campesinos y productores, y cuento con que nos van a

apoyar y a dirigir por un camino de éxito.

2.1.7.1.2 PRODUCTORES DE PITAHAYA ROJA EN GARCIA MORENO

En el sector de Garcia Moreno, perteneciente al cantén Cotacachi, se localizé a siete
productores de pitahaya, de los cuales solo tres producen la variedad pitahaya roja para su

comercializacion.

Pontificia Universidad Catélica del Ecuador Sede Ibarra

Escuela de Negocios y Comercio Internacional

"Creacion de una empresa para la exportacion de pitahaya roja desde el recinto Las
Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa Saint Just Luzac".

Para el registro, se codificaron a los entrevistados, y asi tener la respuesta de los tres,
dentro de cada pregunta.

Tabla 9 Entrevistados

Cadigo Nombres Sector
P.1 Juan Torres Bastidas Garcia Moreno
P.2 Gustavo Roman Endara Garcia Moreno
P.3 Juan Carlos Morales Plaza Gutiérrez
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é é Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador Sede Ibarra

\L'L Escuela de Negocios y Comercio Internacional

"Creacidn de una empresa para la exportacion de pitahaya roja desde el recinto
Las Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa Saint Just Luzac".

Etrevista a: Fecha de entrevista:

Presentacion del entrevistador

Buenos dias/tardes, mi nombre es . El objetivo de la presente entrevista es conocer su opinién
acerca de la creacion de una empresa de exportacién de pitahaya roja desde el recinto Las Golondrinas. Proyecto
que se desarrolla desde la Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador Sede Ibarra, a través de un trabajo de
titulacion. Estamos interesados en conocer su opinidn, por favor, éiseria tan amable de contestar las siguientes
preguntas? La informacidén que nos proporcione estard bajo completa reserva. La entrevista durara 1 horay 15
minutos aproximadamente. Gracias.

1) ¢;Qué extensidn tiene destinada a la produccion de pitahaya roja?

P.1: Mencioné que cuenta con un terreno de % de hectareas destinadas a la
produccion de pitahaya roja, con aproximadamente unas mil plantas, en vista que recién
inicid con la actividad desde diciembre del 2016, por iniciativa propia al escuchar de la

demanda del producto.

P.2: Menciona que con un terreno de ¥ de hectareas que se dedica exclusivamente a
la produccion de pitahaya roja, con aproximadamente 400 plantas, en vista que es una
microempresa en crecimiento, el cual trasciende en esta produccion por los altos indices de

demanda que ha presentado dicho producto.

P.3: Menciona que en un terreno de 2 hectareas la cual destina a la produccion de
pitahaya roja, con aproximadamente 2700 plantas, es una empresa ya constituido con una
produccion media que ya tiene cinco afios de experiencia en la produccién, la cual ha tenido

resultados favorables a nivel econdmico.

2) ¢Adonde destina la comercializacidn del producto?
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P.1: Se menciona que la comercializacion del producto es realizada en varios
cantones de la provincia de Imbabura, en locales comerciales, tiendas y mercados; pero que,
desde septiembre del 2017, ha tenido un cliente de Quito, hacia donde esta dirigiendo gran

parte de su produccion.

P.2: Explica que la comercializacion se hace de forma interna, especificamente a
nivel de Imbabura, es decir los cantones que estan colindando alrededor de toda la Provincia,
y ha empezado a existir mayor demanda en la Provincia de Pichincha.

P.3: Establece que la comercializacion principal se realiza en los alrededores de los
cantones de la Provincia de Imbabura, pero debido a que el consumo determina un consumo
de nivel econdmico medio al alto, los principales compradores han empezado a ser los

supermercados.

3) ¢Ha tenido alguna otra propuesta de otros comerciantes 0 empresas?

P.1: Unicamente la ya mencionada anteriormente, un comerciante de Quito, quien
realiza la distribucion en dicha localidad. Alguna vez recibi otras propuestas desde el Carchi,

pero la verdad era muy poco lo que me solicitaban.

P.2: En realidad solo dentro de la Provincia de Imbabura, pero en el presente
comerciantes de la Provincia de Pichincha, se han interesado por el producto abriéndose

nuevos mercados.

P.3: Por lo general se desarrollaba la comercializacion dentro de Imbabura, pero en
la actualidad nuestros principales compradores son los Supermercados quienes se encargan

de brindar el producto en todo el pais.

4) ¢De qué manera comercializa Ud., el producto en Imbabura?

P.1: Dicha comercializacion manifiesta que la realiza localmente en toda la zona de
Intag e Imbabura (Ibarra, Otavalo, Cotacachi y Antonio Ante). Toda esta actividad la realizan
en vista que nunca han recibido propuestas directas de empresa alguna con precios
razonables en el mercado, por lo que oferta su producto directamente a un precio de entre $1
y $1,50 el kilogramo de pitahaya roja (entre 3 y 4 frutas). Obteniendo mayores beneficios a

diferencia de lo que le han ofertado dos empresas grandes, de la cual no supo manifestar el
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nombre, alrededor de $0,55 el kilogramo (3 a 4 frutas) sin el envio de transporte, gasto que

deberian correr los propios productores.

P.2: Se comercializa alrededor de todos los cantones de la Provincia de Imbabura,
pues la mayoria de compradores son comerciantes minoritarios, pues tienen sus puestos en
plazas y mercados, los precios por kg que se expende a este tipo de comerciantes es de 1 $,
los cuales en sus negocios lo comercializan en 1.50 $ el kg, obteniendo una ganancia neta

de 50 ctvs., es decir el 50 % del precio que se ha adquirido.

P.3: El principal comprador son las empresas que representan Supermercados a
quienes se le expende al precio de 1.50 por kg, en la mayoria de estas empresas se
comercializa entre 2.50 y 3.00 $ el kilogramo teniendo una ganancia neta entre el 75 y el

100 % del precio original.

5) ¢Harecibido capacitaciones o ayudas sobre cultivos por parte de alguna institucion

publica o privada?

P.1: Claro que si, por aca siempre tenemos el apoyo de los sefiores que trabajan en
el MAGAP, y visitan a todos los productores de la zona de Intag. Nos dan charlas tecnicas
del cuidado del terreno y el producto, al igual sobre el manejo de las cantidades permitidas

que se deben manejar al fumigar las plantaciones.

En otras ocasiones hemos tenido visitas del personal del Instituto Nacional de
Investigaciones Agropecuarias (INIAP), quienes tienen un mejor conocimiento sobre las

fumigaciones y los quimicos permitidos para el uso en el campo.

P.2: Si quienes han capacitado a la empresa explicitamente son los representantes del
MAGAP, quienes asesoran para que no haya un excesivo desgaste del suelo, ademas de la
utilizacion concientizada de productos quimicos, esto por medio del asesoramiento integral
del INIAP.

P.3: Bueno el Gobierno siempre esta preocupado del uso sustentable del suelo con el
respeto a la produccién orgénica, por cuanto el INIAP es la entidad quien capacita a la
empresa en este contexto, pero a nivel individual o privado se ha promovido capacitaciones

con profesionales internacionales, con miras a una mejor produccion.

6) ¢Cuanto produce su siembra en cada cosecha aproximadamente?
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P.1: Realmente es bastante, casi diez toneladas es lo que se recoge en cada cosecha,
y mas de la mitad ya estan vendidas al comerciante que tengo en Quito por ahora. Diria que
él me compra casi siete toneladas, el sobrante lo comercializo aqui en la zona, y en Otavalo,

Ibarra, Atuntaqui.

P.2: En realidad con relacion a la extension del terreno se ha alcanzado a producir 3.5
toneladas, con miras a extender el terreno de cultivo a medida que suba la demanda por el

producto con relacion a nuestra empresa.

P.3: Por las dos hectéareas que se cultiva esta fruta, por lo general se llega a las 14
toneladas, lo cual ha permitido que los costos se hagan més accesibles para comerciantes
mayoristas, ademas se tiene como objetivo a futuro incidir en la exportacion del producto a

Europa, del que se sabe en este mercado hay una gran acogida.

7) ¢Pertenece Ud. a alguna asociacion del sector?

P.1: No, acé casi todos trabajamos independientemente, existen vecinos que producen
naranjillas, naranjas, verde, pero todos somos independientes. Y como le manifesté,
realmente soy nuevo en esto de la pitahaya, y a los otros productores de la zona que existen
por acé, tengo entendido que tampoco son asociados.

P.2: No conozco de ninguna asociacion en el sector, pues no existe una gran cantidad
de productores con relacion a esta fruta, pero por la demanda que va en crecimiento, va a ser

necesario la creacion de una asociacion.

P.3: No se conoce de asociaciones en la actualidad, pero siendo el fin de la empresa
la exportacion, va a ser necesario que los productores se asocien para cumplir las demandas
de mercados internacionales, lo cual beneficiaria a las empresas que se dedican a esta

produccién, asi como la economia del pais.

8) ¢Le gustaria formar parte de una nueva empresa dedicada a la exportacién de

pitahaya roja a Francia, como proveedor de la misma?

P.1: Claro que me gustaria, eso seria muy bueno, saber que lo que yo produzco vaya
hasta Francia y sea consumido al otro lado del mundo. Y pienso que con lo que yo produzco,
seria suficiente para abastecer los pedidos que se requieran.
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P.2: Seria importante, pero seria un gran paso, es necesario afianzar el mercado
interno y abastecer toda su demanda, para cumpliendo este paso poder dirigirse a economias

exteriores.

P.3: Es uno de los objetivos empresariales, pero como no existen gran cantidad de
empresas que produzcan esta fruta, es necesario, que se asocien para cumplir con las
demandas y exigencias que puedan establecer los mercados europeos, en donde existe una

gran demanda por el producto.

9) ¢Con qué cantidad aportaria de su producto en caso de que la empresa requiera

para cubrir la demanda de exportacion?

P.1: Por el momento pienso yo que iniciaria con el restante de mi producto que no
estd negociado, y segin como negociemos con el empresario, pues pienso que ampliaria el
porcentaje de venta en cantidad, y porque no, si resulta bueno, buscaria terrenos para hacer

nuevas plantaciones de pitahaya roja.

P.2: Primero se debe afianzar el mercado y la demanda interna para luego pensar en

trascender en el mercado internacional.

P.3: Se reservaria un 15 % de la produccion para el mercado nacional y se
complementaria con los convenios de produccién de otras empresas para cumplir con la
demanda, a nivel individual mi empresa aportaria con el 75 % de la produccion, tomando en

cuenta que en los mercados europeos existe mayor demanda de este producto.

10) ¢ Su producto cuenta con certificaciones de calidad?

P.1: El INIAP de hecho certifica nuestros productos que sean sanos Yy libres de
quimicos al consumo humano, pero de ahi, no tengo conocimientos sobre otras

certificaciones que puedan ser otorgadas.

He escuchado que en el sector de Cuellaje, existe una asociacion de granadilleros que
traen instituciones especializadas desde Guayaquil, en conjunto con el MAGAP, para que
les otorguen certificados de calidad del producto, y realmente se escucha interesante, pero
todo tiene un costo, y lo poco que se gana del producto, esta destinado a la familia y el

cuidado de los terrenos.
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P.2: Se trata de cumplir con los estdndares de calidad impuestos por la propia
empresa, pero a medida que crezca la misma se estableceran mayor cantidad de exigencias,

pues este tipo de certificaciones, requieren cierta cantidad de inversion.

P.3: Se cumplen con normas de calidad de tipo ISO por cuanto es necesario cumplir
con estos estandares para llamar la atencion de los mercados internacionales y que puedan

interesarse en el producto, para generar una inversién activa para la produccion en masa.

2.1.7.2 ENTREVISTA APLICADA A UN TECNICO DE LA ORGANIZACION DE
LAS NACIONES UNIDAS PARA LA ALIMENTACION Y LA

AGRICULTURA (FAO)
€3
d

Pontificia Universidad Catélica del Ecuador Sede Ibarra
Escuela de Negocios y Comercio Internacional

"Creacion de una empresa para la exportacion de pitahaya roja desde el recinto Las
Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa Saint Just Luzac".

Para el desarrollo de la entrevista, se cuenta con el apoyo del Ing. Diego Avalos,
Técnico de la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura

(FAO), lo cual responde a las siguientes preguntas:

1) ¢Cuales son las propiedades de la pitahaya roja?

La Pitahaya roja tiene su origen en Latinoamérica, cientificamente forma parte del
género Selenicereus megalathus, se reconoce como una planta cetacea que no depende de
agua en grandes cantidades, por lo cual se cultiva en climas secos, en su interior es jugosa y
cuenta con una gran cantidad de azucares y vitaminas, en su interior presenta semillas y su

pulpa tiene una contextura gelatinosa con un sabor dulce.

2) ¢Cudl es el proceso de produccion de la pitahaya roja?

Se comienza con la preparacion del suelo, con una antelacion de un mes de la
plantaciéon, se debe subsolar el mismo para la correcta oxigenacion y drenaje, es importante

siempre analizar el suelo, para saber su estado y tomar los correctivos necesarios, la
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plantacion se ejecuta a inicios de invierno, también se puede hacer por siembra de estacas,
pudiéndose realizar a mediados de Otofio, una vez que esta creciendo la planta, es necesario
podarla, pues por ser de crecimiento rapido forma un cumulo de tallos. Una vez realizado
este proceso, por medio de un analisis de suelo y de acuerdo a la necesidad de la planta si se

requiere se procede a fertilizar, pues la planta necesita niveles de potasio y nitrdgeno.

3) ¢Cudles son los cuidados en el proceso de produccién de la pitahaya roja?

Existen tres enfermedades especificas que pueden comprometer el cultivo de la
pitahaya roja, entre estas estan: la pudricién del tallo, el ojo de pescado, y la antracnosis,
para lo cual no siempre es necesario el uso de quimicos o fertilizantes para combatirlo, es
mejor recurrir a las medidas preventivas, entre estas: plantacion de material vegetal en
buenas condiciones, eliminar el material vegetal que tenga indicios de alguna de estas
enfermedades, desinfectar el material vegetal ya comprometido y sobre todo adecuar que los
suelos tengan una capacidad eficiente de drenaje.

4) ¢ Cudles son los beneficios de producir organicamente la pitahaya roja?

Existen varios beneficios en distintos elementos que conforman el proceso de agro
produccion, como el suelo; pues se beneficia su fauna, pues el mismo contienen
microorganismos que son de vital importancia para su oxigenacién, incrementando la
dindmica entre nutrientes para mejorar la retencion del agua, lo cual es esencial para

prescindir de fertilizantes.

2.1.7.3 ENTREVISTA APLICADA A UN TECNICO DEL MINISTERIO DE
AGRICULTURA, GANADERIA, ACUACULTURA Y PESCA (MAGAP)

€3
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Pontificia Universidad Catolica del Ecuador Sede Ibarra
Escuela de Negocios y Comercio Internacional

"Creacion de una empresa para la exportacion de pitahaya roja desde el recinto Las
Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa Saint Just Luzac".

Para el desarrollo de la entrevista, se cuenta con el apoyo del Ing. Juan Pablo Alarcén,
Director provincial e investigador agropecuario del “MAGAP”, lo cual responde a las

siguientes preguntas:

1) ¢Cudles son los procesos de siembra, cosecha y pos cosecha de la pitahaya roja?

Primero se debe preparar el suelo, con un tiempo prudente para que se dé la siembra
del producto, de manera que adquiera capacidad de oxigenacion y drenaje, la plantacion
segun el método puede darse en otofio o invierno, por lo general, se realiza en invierno. En
cuanto a la cosecha, una vez pasados los 18 meses de ser trasplantada se obtiene el brote de
frutos, la capacidad de brote oscila entre 3 a 4 frutos por cada una de las plantas, las cuales
irdn en aumento hasta el sexto afio en donde se alcanza una produccion limite de 4.5 kg por
planta. En lo referente a la Post — Cosecha, como es una fruta de contextura espinosa, se
debe limpiar las mismas, se coloca en un recipiente con un fondo de papel blanco, por lo
general y por costumbre utilizan como base periddica, pero esto es perjudicial, porque este
contiene quimicos como el plomo que puede contaminar la produccion, tomando en cuenta

que la tinta también tiene agentes quimicos.

2) ¢Como se prepara el terreno para iniciar el sembrio?

Se parte de un analisis de suelo para determinar los nutrientes que necesita el suelo
para una correcta oxigenacion y que pueda tener una mayor capacidad de drenaje, esto
ayudara a la plantacion para que si hay indicios de alguna enfermedad se pueda tomar los
correctivos necesarios, sanando las ramas o los frutos que estan comprometidos para que no

pueda contagiar al resto de la plantacion.

3) ¢ Cudles son los medios de oxigenacidn para la preparacion de la tierra?

Uno de los medios mas importantes, es que ademas de dotarle de los nutrientes
necesarios al suelo para su correcta oxigenacion, en su contextura debe quedar poroso, puede
ser un factor superficial, pero de gran ayuda para cumplir con este cometido, pues facilita la

entrada del agua de riego.
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4) ¢Cudles son los medios més eficientes para la orientacién y capacitacion de los
productores?

Las herramientas més eficientes y basicas con relacion a la orientacion y capacitacion,
son las descripciones de los procesos de produccién de Pitahaya, las especificaciones y
exigencias del cultivo, generar manuales de procedimiento y métodos de produccion, esto

debe ser los procedimientos de mayor importancia en los productores de Pitahaya roja.

2.1.7.4 ENTREVISTA APLICADA A UN TECNICO DE LA EMPRESA PITAHSOL

Pontificia Universidad Catélica del Ecuador Sede Ibarra
Escuela de Negocios y Comercio Internacional

"Creacion de una empresa para la exportacion de pitahaya roja desde el recinto Las
Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa Saint Just Luzac".

Para el desarrollo de la entrevista, se cuenta con el apoyo del Ing. Juan Vera, Técnico
operario de la empresa PITAHSOL, lo cual responde a las siguientes preguntas:

1) ¢Cudles son los procesos de calidad y cuidado del producto?

Para la calidad y cuidado del producto, se debe tomar en cuenta todos los factores
exogenos y enddgenos que intervienen, partiendo del clima, teniendo este que ser sub célido
0 hdmedo, se debe verificar una temperatura éptima entre 18 y 25 grados centigrados, debe
mantener una pluviosidad, con precipitaciones de 2500 mm por afio, la altitud debe estar en
los 1900 m.s.n.m. Estas son las exigencias para un producto de calidad, en cuanto al cuidado

la exigencia es que se opte por métodos preventivos y organicos.

2) ¢Cuales son los procesos de empacado mas eficientes?

Se debe partir de un area adecuada para el empacado, en donde se recepta el producto,
proceder a la limpieza, clasificar de acuerdo al peso, tamafio, color, calidad y maduracién,
luego empacar en cajas con el mayor cuidado, conteniendo cada caja de 9 a 12 unidades de

pitahaya roja, se las almacena en un area con temperatura que oscile entre los 4y 8 °C.
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3) ¢, Cudles son los procesos de comercializacién al exterior?

Para la exportacion la principal exigencia es que se cumpla con tres normas que
facultan al producto y a la empresa con capacidad de exportar, por tanto, deben cumplir con
las normas fitosanitarias especificas, deben pagar los aranceles predispuestos y cumplir con

las normativas especiales.

4) ¢Cudles son los certificados sanitarios y fitosanitarios para el ingreso y salida del

producto?

En general y lo mas importante, son aquellos otorgados por la Agencia de Inspeccion
de Sanidad Agropecuaria (APHIS) conjuntamente con la Agencia Ecuatoriana de
Aseguramiento de la Calidad del Agro, ARCSA, cuando la exportacion no excede de una
cantidad minima o media se debe realizar por via aérea, bajo una temperatura templada, pero
si la exportacion se realiza en gran tonelaje, la exportacion debe realizarse via maritima, en
contenedores con una refrigeracion de 8 °C, la logistica de transito no puede exceder de hasta

5 semanas.

2.1.7.5 ENTREVISTA APLICADA A EMPRESARIOS FRANCESES,
PROPIETARIOS Y ADMINISTRADORES DE SUPERMERCADOS
EXPENDEDORES DE LA CIUDAD SAINT JUST LUZAC (FRANCIA)

En Saint Just Luzac, Francia, se contactd a cuatro empresarios de prestigiosas y

grandes cadenas de supermercados, por intermedio de un contacto en dicho pais.

Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador Sede Ibarra
Escuela de Negocios y Comercio Internacional

"Creacion de una empresa para la exportacion de pitahaya roja desde el recinto Las
Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa Saint Just Luzac".

Para el registro, se codificaron a los entrevistados, y asi tener la respuesta de los tres,

dentro de cada pregunta.
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Tabla 10 Entrevistados Empresarios

Cadigo Nombres Empresa
E.l Jaehrling Philipe E Leclerc
E.2 Gosse Antony Intermarche
E.3 Marine Delanoé Carrefour
E.4 Adeline Vandorpe Lidl

1) ¢Cual es la aceptacién del producto en el mercado francés?

E.1 A pesar de ser un producto no muy conocido en el pais, recién se estan sintiendo
los beneficios que ofrece esta fruta, de esta manera la aceptacion ha ido aumentando

paulatinamente desde que se importo el producto a Francia.

E.2 Muchos la consideran una fruta exdtica por sus cualidades medicinales, lo cual
ha hecho que se genere una gran aceptacion en el mercado, pues existe una tendencia en el
pais del consumo de productos medicinales holisticos, siendo una oportunidad para este tipo
de frutas.

E.3 Debido a que en el pais existen indices elevados de diabetes y problemas
endocrindgenos, muchas personas han investigado sobre las facultades curativas que posee
la pitahaya roja, lo cual ha hecho que se genere una gran aceptacion en el producto sobre las

personas que padecen este tipo de enfermedades.

E.4 Siendo que en la produccion europea no se da esta fruta con facilidad, la necesidad
de consumo o demanda ha hecho que esta fruta tenga una gran aceptacion en el mercado

europeo, siendo necesario la importacion, para satisfacer al consumidor.

2) ¢Cual es el nivel de demanda dentro de sus establecimientos?

E.1 La Pitahaya se esta consumiendo en niveles medios, pues no es mucho tiempo
que se ha empezado a comercializar el producto, sin embargo, el consumo va creciendo
paulatinamente, siendo necesario que se ponga a disposicion mayor cantidad en los

muestrarios del supermercado.

E.2 Al principio se adquirié una menor cantidad de producto para medir la aceptacion
del cliente, en la actualidad hay un nimero alto de demanda en los clientes, por tanto, se

encuentra como uno de los productos importantes en el muestrario del supermercado.
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E.3 No siendo mucho tiempo que lleva el mercado la comercializacion del producto,
recién se encuentra en una fase de evaluacion en cuanto a la adquisicién del producto por los
clientes, pero de acuerdo a los comentarios de propietarios de negocios similares al mio,

dicen que es un producto con un alto indice de ventas.

E.4 La pitahaya es un producto que deja buenos réditos econémicos en cuanto a su
comercializacién, ademas de resistente, pues almacenado en las temperaturas recomendadas

por los productores no se dafia, haciendo que los consumidores prefieran este tipo de frutas.

3) ¢Cree que los precios se acomodan a la economia de la clientela?

E.1 Por ser un producto de importacion los precios no se acomodan para un nivel
adquisitivo bajo, pues las personas tienen otras prioridades de compra, se postula ante un

producto de nivel econdmico medio o alto.

E.2 Este producto, por ser preferencial mas no prioritario, es consumido por personas
de capacidad adquisitiva media o alta, pues la gran mayoria lo busca por concebirlo como

exotico y no es de facil adquisicion, pues éste se adquiere por temporadas.

E.3 Este producto atiende a un mercado preferencial, pues la gente que esta inmerso
dentro de la medicina holistica, por medio de los habitos de compra que se han dado en el
supermercado, han expuesto la preferencia por este producto, por sus capacidades curativas.

E.4 El precio es un poco alto para clientes con capacidad econémica baja, pues al ser
un producto que no se da todo el afio, los precios de importacion suben, haciendo que la

comercializacién también suba, sin embargo, en los supermercados se vende muy bien.

2.1.8 FODA

Se procede a analizar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, del
proyecto. Las Fortalezas son factores positivos que posee la empresa, y las Oportunidades
son aspectos positivos que la rodean y se pueden aprovechar. En tanto que, las Debilidades
son los factores negativos que posee la empresa, y que se deben disminuir o eliminar; las

Amenazas, son aspectos negativos que pueden obstaculizar el alcance de los objetivos.
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2.1.8.1 FORTALEZAS

a. Cuenta con el terreno propio para el desarrollo del cultivo.
b. Experiencia de los productores en la produccidn de la pitahaya roja.
c. Producto de alto valor nutricional.

d. Precio accesible para los consumidores.

2.1.8.2 OPORTUNIDADES

a. Aceptacion del producto en el mercado exterior.
b. Tendencia creciente hacia el cuidado de la salud.

c. Alto poder adquisitivo de los consumidores (recursos econémicos).

2.1.8.3 DEBILIDADES

a. No poseer una marca que identifique al producto.
b. Dependencia del productor al ofertar la pitahaya (Corporacion La Favorita).

c. Tiempo perecedero del fruto.

2.1.8.4 AMENAZAS

a. Incremento de la competencia ofertando productos similares (paises asiaticos).
Existencias de ciertas plagas en los productos latinoamericanos, lo que genera
desconfianza comercial por parte del mercado exterior.

c. Vias de acceso de tercer orden, dificil acceso al recinto de Las Golondrinas.
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2.19 ESTRATEGIAS FODA

2.1.9.1 ESTRATEGIAS FO

Tabla 11 Estrategias FO

ESTRATEGIAS
FO

Oportunidades

Aceptacion del
producto en el
mercado exterior.

Tendencia creciente
hacia el cuidado de la
salud.

Alto poder adquisitivo de
los consumidores
(recursos econémicos).

Cuenta con el
terreno  propio
para el desarrollo
del cultivo.

Promocionar las
virtudes naturales que
ofrece la pitahaya roja y
beneficios para la salud.

Obtencion de productos
organicos y de calidad

Garantizar un producto de
calidad acorde al precio de
mercado.

Seza|eyoH

valor nutricional.

del producto, a través

garantizadas por
empresas técnicas del
pais de origen.

Ahondar en la
Experiencia de | presentacion impecable . Optimizar mejoras  del
P P P Manejo adecuado de P ) -
los productores | del  producto  que producto y su presentacion,
L productos del agro que
en la produccién | buscan los sean libre de quimicos | Para aue la Empresa entre
de la pitahaya | consumidores. (tamafio, . d en la mente del
. . nocivos para la salud -
roja. color, tiempo de consumidor.
maduracion).
Dar a conocer los Incentivar el consumo Investigar cual es la
o de frutas orgéanicas, 9
Producto de alto | valores  nutricionales tendencia  actual para

mantener una buena salud
en Francia.

Precio accesible
para los
consumidores.

de publicidad.

A través del contacto
establecer el mejor
camino para
promocionar la

pitahaya roja.

Competir a precio de
mercado en productos
de origen organico, con
similares
caracteristicas.

Ofertar a un precio
prudencial, que sea
atractivo para el cliente
final

2.1.9.2 ESTRATEGIAS FA

Tabla 12 Estrategias FA

ESTRATEGIAS
FA

Amenazas

Incremento de la
competencia
ofertando
productos similares
(paises asiaticos).

comercial
mercado exterior.

Existencias de plagas en
productos latinoamericanos,
lo que genera desconfianza
parte del

por

Vias de acceso de
tercer orden, dificil
acceso al recinto de
Las Golondrinas
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Cuenta con el
terreno propio

para el
desarrollo del
cultivo.

Ampliar la
produccion y contar
con presupuesto para
la adquisicién de méas
terrenos.

Manejo adecuado para evitar la
propagacién de plagas que
afecten al producto.

Gestionar con el
gobierno local
(prefectura), para que
terminen con el

asfaltado de ingreso a
Las Golondrinas.

Experiencia de Saber CUANtos _ B Uso de vehiculos
los productores . Conseguir certificados de las | adecuados para el
oferentes existe en el . y :
en la . empresas técnicas del pais para | ingreso y transporte del
T - mercado, Yy cudles - . e
o | produccion de que el consumidor prefiera una | producto al interior del
S . son sus productos . .
= |la pitahaya fruta garantizada. recintos Las
QO . estrella. ;
@ | roja. Golondrinas.
& Producto de Enfatizar los | Elaborar publicidad para que Qﬂ;%\ggfhzz:a dfcr:jzngs
beneficios que brinda | los minoristas den a conocer al P
alto valor - . para desarrollar nuevas
nutricional el producto en el consymldor final las vias que agiliten el
' cuerpo humano. propiedades de la fruta. .
ingreso a la zona.
. Con informacion del | Desarrollar ~ sistemas  de | Minimizar costos vy
Precio . . .
accesible para contacto  se puede | publicidad enel que se denoten riesgos utlllzando
los verificar con que | las bondades orgénicas del | vehiculos y vias que
consumidores. | &mpresas productos, libre de quimicos | garanticen un producto
" | competimos. que afectan a la salud. sano.
2.1.9.3 ESTRATEGIAS DO
Tabla 13 Estrategias DO
Oportunidad ‘
ESTRATEGIAS Aceptacion del . . .| Alto poder adquisitivo
DO Tendencia creciente hacia .
producto  en el de los consumidores

mercado exterior.

el cuidado de la salud.

(recursos econdémicos).
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No poseer una

En el empaque del producto

Disefiar una marca de

marca e Registrar el producto con | colocar la barra de valor | calidad, en la cual el cliente
. o q una marca que | nutricional, para que el | verifique el prestigio y lo
identifique al | . " ... . - -
roducto identifique a la empresa. | consumidor conozca los | relacione con la calidad del
P ) beneficios de la fruta. producto.
. Capacitar al productor .
o | Dependencia P pro Ofertar un producto fresco y | Ampliar el mercado de
o para el buen manejo de la . .
& | del productor - sano al consumidor final, con la | oferta, conforme a los
=3 planta, con el fin de | .. . : . .
= | al ofertar la . finalidad de ampliar el consumo | ingresos registrados del
S - mantener la calidad del A . >
pitahaya. y distribucion en varias plazas. consumidor.
8_ fruto.
Dotar a los agricultores
Tiemno de equipo para la | Ofertar un producto fresco, que | Al considerarse una fruta
erecz dero del cosecha, con el fin deque | garantice  sus  propiedades | exdtica y de cosecha
?ruto la fruta no se estropee al | nutritivas y saludables de | semestral, atrae en masa a
’ momento de ser | consumo. los consumidores.
manipulada.
2.1.9.4 ESTRATEGIAS DA
Tabla 14 Estrategias DA
Amenazas
Existencias de plagas en .
Incremento la . . Vias de acceso de tercer
ESTRATEGIAS € . de productos latinoamericanos, lo d €
competencia . orden, dificil acceso al
DA que  genera  desconfianza .
ofertando  productos comercial bor parte del mercado recinto de Las
similares. 5 porp Golondrinas
exterior.
No Dposeer una Gestionar como empresa
mal’C?i Ue Conocer si las empresas | Tecnificar en la creacion de una | con el gobierno local, y
identifiaue qal ya existentes cuentan | marca de sello verde que garantice | posterior con el gobierno
roduc?o con marcas registradas. | la purezay calidad del producto. nacional, para concluir el
P ' asfaltado de las vias.
o . Desarrollar estrategias | Adquirir productos organicos de | Adquirir vehiculos
o | Dependencia del - S ; - -
& roductor o) | Que permitan el | fumigacion para el cuidado de la | propios y  gestionar
= P incremento  de la | pitahaya, conforme a las | negociaciones
o | ofertar la i . . - .
o itahava produccion, superior al | recomendaciones de la OMS, para | independientes con
o [P ya. actual que es semestral. | asi ampliar la oferta. empresarios extranjeros.
rear nuevos pr . . . .
. Ce_a uevos productos Seleccionar cuidadosamente la | Reducir los tiempos de
Tiempo derivados de la : S 2
erecedero  del | pitahava ue  su fruta para evitar contaminacion, | traslados y envios al
?ruto Eom gsié:ic')n 4 sea | N el fin de que se mantengan en | exterior, para preservar el
' P buen estado. producto.
duradera.

2.1.10 DETERMINACION DEL PROBLEMA DIAGNOSTICO

Las Golondrinas es un recinto dedicado exclusivamente a la agricultura y la
ganaderia, y recién el 25 de abril del 2017, a través de un plebiscito popular, se anexd
oficialmente a la Provincia de Imbabura; entre los cultivos de frutas sobresale la pitahaya

roja que es comercializada principalmente por la cadena de Supermercados La Favorita a
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nivel nacional. La superficie cultivada en esta zona abastece adecuadamente la demanda

nacional y su exceso puede ser exportado sin inconvenientes o desabastos.

Es conocido que la actividad agricola en el pais no es atractiva, por sus bajos réditos,
porque en la cadena de comercializacion, los intermediarios reciben la mayor utilidad en
detrimento de los productores. Por esta razdn se torna imprescindible la busqueda de nuevas
alternativas de mercado para la produccidon agricola y en especial la fruticultura, la
exportacién hacia Europa en la actualidad es el mercado potencial mas atractivo en funcion

del Acuerdo Multipartes suscrito por Ecuador en el 2016.

La rentabilidad de la actividad fruticola en Ecuador es poco atractiva y méas bien
desestimula su expansion por la deficiente cadena de comercializacion. Sin embargo, a pesar
de este contexto negativo, existe la oportunidad de apertura de mercados internacionales
como es el de la Union Europea, al amparo del Acuerdo Multipartes suscrito por el pais en
el 2016 y en plena vigencia actualmente y la exportacion de la pitahaya roja es una opcion

que debe ser aprovechada para que su cultivo y comercializacion sea lo mas rentable posible.

2.1.11 RECOMENDACION Y FRECUENCIA DE CONSUMO

Segun estudios de la Organizacion Mundial de la Salud y la FAO, Organizacion de
las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion, se recomienda a la poblacion el
consumo diario de frutas y verduras con una ingesta minima de 400 gramos, de esta manera
se previenen todo tipo de enfermedades cronicas, de corazon, cancer, diabetes, obesidad
entre otras. Es por esta razon que el consumo recomendado de pitahaya en la semana es

como minimo una fruta, la cual puede tener entre 270 y 450 gramos.

La pitahaya al poseer baja cantidad de calorias e hidratos de carbono, y Vitamina C
es recomendada consumir para el fortalecimiento de huesos y dientes, a su vez esta es un
excelente digestivo por esta razén se recomienda un consumo de 150 gramos por dia.
(Porojnia, 2016, p.25)
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2.2 ESTUDIO DE MERCADO DE FRANCIA

2.2.1 INFORMACION GENERAL

Figura 5. Bandera de Francia
Fuente: Google

Pais:

Nombre Oficial:
Capital:
Poblacion:
Idioma Oficial:
Gobierno:
Fundacion:
Constitucion:
Moneda:
Presidente:

Jefe de Gobierno:
PIB 2017:

PIB per céapita:

Tasa de Inflacién:

Francia

Republica Francesa

Paris

67'106.161 habitantes
Francés

Republica Presidencialista
14 de julio de 1789

22 de septiembre de 1792
Euro

Emmanuel Macron
Edouard Philippe

$ 2,826 billones de dolares
$ 43.600,00 USD

1,20%. (Agencia Central de Inteligencia, 2018)

2.2.2 DATOS ECONOMICOS Y DEMOGRAFICOS

2.2.2.1 POBLACION Y DEMOGRAFIA

e EI 80% de la poblacion en Francia se concentra en las areas urbanas.
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e La densidad poblacional en Francia es de 118 habitantes por Kmz.

e Latasa de crecimiento anual de la poblacion francesa es del 0,39%.

e Laedad media de Francia es de 41,4 afios.

e EI segmento poblacional comprendido entre 40 y 70 afios de edad (50,79% de la
poblacion), se considera tendrd un especial poder adquisitivo debido a su
disponibilidad de tiempo en eleccion de productos sanos y nutritivos.

e En comparacién con el segmento de jovenes sin alta capacidad econémica, pero con
una inversion mayor en alimentos, el segmento 40 - 70 afios invierte en alimentos de

alta calidad, saludables y nutritivos. (Agencia Central de Inteligencia, 2018, parr.3-14)

2.2.2.2 ECONOMIA

La economia francesa esta diversificada en todos los sectores. EI gobierno ha
privatizado total o parcialmente muchas grandes empresas, incluidas Air France, France
Telecom, Renault y Thales. Sin embargo, el gobierno mantiene una fuerte presencia en
algunos sectores, particularmente en las industrias de energia, transporte publico y
defensa. Francia es el pais mas visitado del mundo con 83 millones de turistas extranjeros

en 2016, incluidos 530,000 visitantes para la Eurocopa 2016.

El PIB real de Francia creci6 un 1,6% en 2017, frente al 1,2% del afio anterior. La
tasa de desempleo aumento del 7,8% en 2008 al 10,2% en 2015, antes de caer al 9,5% en
2017. El desempleo juvenil en la Francia metropolitana disminuyo6 del 24,6% en el cuarto

trimestre de 2014 al 24% en el cuarto trimestre de 2016.

Desde que asumio el cargo en mayo de 2017, el presidente Emmanuel Macron lanzé
una serie de reformas econémicas para mejorar la competitividad e impulsar el crecimiento
econdémico. El presupuesto propuesto por el presidente Macron para 2018 recorta el gasto
publico, los impuestos y las contribuciones a la seguridad social para estimular la inversion

privada y aumentar el poder adquisitivo. (Agencia Central de Inteligencia, 2018, parr.19-25)
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2.2.2.3 BALANZA COMERCIAL DE FRANCIA

Tabla 15 Balanza Comercial de Francia

Afio  Exp
2013
2014
2015
2016
2017

R A

Francia - Datos en millones de délares

ortaciones
568.708,40
580.962,90
580.470,70
505.784,00
501.262,80

Importaciones
674.415,30
681.467,20
676.603,20
573.403,20
573.021,80

©h hH P BB

Balanza Comercial

$ -105.706,90
$ -100.504,30
$ -96.132,50
$ -67.619,20
$ -71.759,00

Fuente: https://www.datosmacro.com/comercio/balanza/francia

$800.000,00
$700.000,00
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$500.000,00
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Figura 6. Variacion de la Balanza Comercial de Francia

Para finales del afio 2017, Francia registrd un déficit con respecto a su Balanza

Comercial de $71.759 millones de ddlares, cifra superior al registrado en el afio 2016, que

fue de $67.619,3 millones de dolares. Esta variacion de la Balanza comercial se ha debido

al incremento de las importaciones, en vista que sobrepasan a las exportaciones.

2.2.2.4 NIVEL DE INFLACION

En la actualidad, la tasa de inflacion de Francia es de 1,20%. La tasa de variacion

anual del IPC (indice de Precios al Consumo) en marzo de 2018 ha sido del 1,5%, y la

variacion mensual ha sido del 1%, de forma que la inflacion acumulada en 2018 es del 0,9%.
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2.2.3 EXPECTATIVAS DE LOS IMPORTADORES FRANCESES

Antes de iniciar cualquier relacion comercial, los importadores de Francia examinan

cuidadosamente todas las ofertas que reciben, en vista que prefieren establecer relaciones a

largo plazo. Todo este proceso puede resultar largo de finiquitar, pero una vez aceptado, el

exportador puede beneficiarse de pedidos regulares. Ante ello, el exportador debe demostrar

que puede cumplir con todos los requisitos y estandares exigidos por los importadores.

El importador francés es muy estricto, y el incumplimiento de las condiciones

acordadas, aln sobre aspectos que pueden parecer minimos, puede dafiar definitivamente la

imagen del exportador y terminar con toda relacién futura. Para esto, se puede considerar a

los siguientes aspectos como de vital importancia para los importadores franceses:

Profesionalismo: En la presentacion del producto, asi como, en el cumplimiento de
las condiciones acordadas (requisitos de empaque, plazos de entrega, certificaciones,

etc.).

Calidad: El consumidor francés es muy exigente en cuanto a calidad, y en ningln caso

una rebaja en los precios podria compensar deficiencias en la calidad del producto.

Capacidad de produccion: El exportador debe contar con la capacidad de produccién

necesaria para abastecer con las cantidades demandadas por los importadores.

Informacién de la empresa exportadora: Debido al incremento de la conciencia
social por la salud y nutricion del consumidor en Francia (segunda mayor en Europa),
el importador necesitard obtener informacion de los productos, y sobre los procesos
dentro de la empresa del exportador, con la finalidad de poder asegurar a sus clientes
que dicha empresa y sus productos, no utilizan sustancias dafiinas en su produccién, y

que respeta todas las normas laborales y de medio ambiente.

2.2.4 CANALES DE DISTRIBUCION
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Escoger adecuadamente un canal de distribucion para las exportaciones, es un punto
muy importante para el éxito de la venta de pitahaya. Para ello, existen diversos canales de
distribucion, pero, pocos permiten llegar a precios competitivos que denoten una presencia

significativa en el mercado.

Innumerables son las formas de comercializar con el mercado exterior, todo va
acorde con las caracteristicas de cada mercado a ser atendido, una alternativa eficaz es la
contratacion de agentes o representantes en el exterior, pues generalmente conocen bien el
mercado local y pueden ofrecer informaciones Utiles para el planeamiento estratégico de la

empresa para el mercado externo.

Para ello, el exportador debe tomar en cuenta lo siguiente al momento de ofertar sus

productos a los importadores franceses:

Los importadores franceses prefieren ser contactados directamente por los

exportadores, y no a través de intermediarios.

e EIl exportador debe estar consciente de que los importadores reciben constantes
ofertas, por lo que la presentacion de la misma debe ser profesional y de buena

calidad, a fin de que pueda ser considerada para una negociacion.

e EIl exportador debe suministrar toda la informacion necesaria y requerida por el

importador sobre el producto y la empresa, con ello, el importador estudiara la oferta.

e Antes de realizar la oferta, es conveniente que el exportador garantice que el producto
cumple o puede cumplir con las normativas aplicables para el mercado francés, y

hacer mencién de ello en la negociacion, a fin de captar la atencién del importador.

2.2.5 PRINCIPALES MERCADOS MUNDIALES

2.2.5.1 PRINCIPALES PRODUCTORES

Tabla 16 Principales Productores de Pitahaya Roja

Paises Productores  Cantidad Toneladas
Vietnam 936.855
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Tailandia 498.743

Turquia 184.274
Hong Kong 109.023
México 40.894
Colombia 13.688

Fuente: https://www.trademap.org/Country_SelProduct.aspx?nvpm=3]|(||081090||6/1|1[2|1|1|2|1|1

Vietnam al igual que Tailandia, comparten el mercado de exportacién de pitahayas
rojas hacia Europa. Los principales proveedores del continente americano a nivel

internacional son México y Colombia.

Hong Kong México
6% 2%

=Y

Tailandia

\ 28%

Figura 7. Distribucion de la Produccién de Pitahaya

Colombia
1%

2.2.5.2 PRINCIPALES COMPETIDORES

Con relacion a los competidores mas cercanos del Ecuador hacia el mercado de

Europa y Estados Unidos de América, se pueden realizar las siguientes observaciones:

MEéxico

Segun datos de Pro México, este pais cuenta con méas de 900 hectéreas de cultivos de
pitahaya (entre la variedad roja y amarilla), representando unas 40.894 toneladas al afio, y
se encuentran en la Peninsula de Yucatan. Debido a su cercania con Estados Unidos de
América, es un competidor con altas ventajas en relacion a los costos que conlleva la

exportacion, logistica y transporte.
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Colombia

En datos relevantes de la oficina de Pro Colombia (2017), éste pais cuenta con una
ventaja productiva en todo el afio, realiza de tres a cuatro cosechas al afio, con una cantidad
representativa anual de 13.688 toneladas de pitahaya, situacion que le permite proveer de

esta fruta a Europa durante todo el afio.

Nicaragua
Hoy en dia, Nicaragua no exporta pitahaya fresca, Unicamente lo hace procesada en

pulpa congelada, y sus principales mercados de exportacion son Europa y Estados Unidos.
Pero a pesar de ello, segun datos del Ministerio de Agricultura de Nicaragua, se cosechan

alrededor de 9.856 toneladas de pitahaya roja al afio

Tabla 17 Principales Competidores

Competidores Cantidad en toneladas

México 40.894,00
Colombia 13.688,00
Nicaragua 9.856,00

Colombia
21%

Figura 8. Porcentaje de Participacion de los Competidores

2.2.5.3 OFERTA DE PITAHAYA EN FRANCIA

Se investigd tanto en datos del Banco Central Europeo, Banque de France y el
Ministerio de Agricultura de Francia, y no existen registros de produccion de pitahaya roja

en toda la region de Francia.
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2.2.5.4 OFERTA NACIONAL DE PITAHAYA EN ECUADOR

Acerca de la oferta nacional de pitahaya roja en Ecuador, esta dada por la Empresa
Pitahsol, con su sede en la ciudad de Santo Domingo de los Tsachilas; la misma posee
terrenos de siembra de la fruta en las ciudades de su sede, y en la ciudad de Palora,
perteneciente a la provincia de Morona Santiago. Sus principales exportaciones estan dadas

a Estados Unidos de América, y a Europa (Espafia, Italia, Alemania, Reino Unido).

2.25.41 AREAS CULTIVADAS DE PITAHAYA ROJA

El cultivo de la pitahaya en Ecuador est4 localizado en zonas con un gran potencial
agroecoldgico en el proceso de produccion de esta fruta. Las caracteristicas climaticas y
edaficas constituyen una ventaja comparativa que incide en la calidad de la fruta; asi se ha
podido establecer que la pitahaya producida en zonas de la amazonia es de mayor contenido
de grados brix4 y de mayor tamafio que las cultivadas en otras zonas. (ECOFINSA, 2015)

Las principales zonas donde se cultiva pitahaya son las siguientes:

v" Morona Santiago (Palora)
Pichincha (Noroccidente)
Los Rios

Imbabura

Cafar

Manabi

AU NEE NER NN

2.26 VENTAJAS COMPARATIVAS

Actualmente el Ecuador posee en la costa, sierra y oriente, una gran diversidad de
suelos enriquecidos de materia organica, y un clima tropical que varia de calido a hUmedo
con temperaturas de 15° a 26°C, siendo éstas, las condiciones ideales que favorecen el
desarrollo de frutas exaticas.
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2.2.7 PRINCIPALES PUERTOS Y AEROPUERTOS DE FRANCIA

2.2.7.1 AEROPUERTOS

Francia actualmente cuenta con 53 aeropuertos internacionales en todo su territorio

nacional, de los cuales se menciona los 10 principales a continuacion:

e Aeropuerto de Paris Roissy-Charles-de-Gaulle

Aeropuerto de Paris Orly

e Aeropuerto de Nice Cote Azur

e Aeropuerto de Lyon-Saint Exupéry

e Aeropuerto de Marseille Provence

e Aeropuerto de Toulouse Blagnac

e Aeropuerto de Basel-Mulhouse-Freiburg
e Aeropuerto de Bordeaux — Mérignac

e Aeropuerto de Nantes Atlantique

e Aeropuerto de Paris Beauvais Tillé

2.2.7.2 PUERTOS

Francia actualmente cuenta con 50 puertos comerciales de carga en todo su territorio

nacional, de los cuales se menciona los 10 principales a continuacion:

e Burdeos

e Dunkerque

e Le Havre

e LaRochelle

e Marsella

e Nantes - Saint — Nazaire

e Rouen
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2.28 COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR FRANCES

En la actualidad factores como el envejecimiento, sobrepeso de la poblacion, ha
creado conciencia en el perfil del consumidor frances, respecto a consumir productos
saludables como frutas, vegetales y productos sin gluten, siendo esto en la actualidad, una
tendencia dentro del mercado. EI consumidor francés se caracteriza por su exigencia en el
consumo de alimentos saludables, y por conocer la calidad de procedimientos a los que se

encuentran sometidos estos; prefieren consumir productos nacionales. (IAlimentos, 2017)

2.2.8.1 PRECIOS Y HABITOS DE CONSUMO

e Los precios al consumidor se han incrementado ligeramente durante los ultimos afios.
e Unicamente el 14% de los gastos de consumo se deben a alimentos y bebidas.

e Los precios a nivel de productor se han disminuido en Ecuador. (IAlimentos, 2017)

2.2.8.2 TENDENCIAS DE CONSUMO

En Europa, por investigaciones realizadas por la Organizacion Mundial de la Salud

(2016), los consumidores de pitahaya roja son por lo general:

e Personas adultas de 45 a 70 afios de edad.

e Personas jovenes (35 a 45 afios) a las que les gusta una fruta exotica.

e Personas que tienen tendencia al cuidado de la salud y que conozcan la fruta por su
valor nutricional.

e Empresarios que requieren de la fruta para un proceso industrial como para la

elaboracion de subproductos a partir de su pulpa o cascaras.

2.2.8.3 FACTORES QUE INFLUYEN EN LA DECISION DE COMPRA
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Entre los factores influyentes del consumidor europeo, en la decision de compra de

la pitahaya roja, tenemos los siguientes:

e Gusto por las frutas exoticas.
e Calidad.

e Presentacion de la fruta.

e Valor nutricional.

e Sabor.
e Peso.
e Precio.

El comportamiento que el consumidor adopta frente a un mercado que oferta una
gran variedad de alternativas de compra de frutas exoticas, es diverso, ante ello se debe
promocionar e incentivar al consumidor, de tal manera que al comprar el producto sea

satisfecha su necesidad y expectativas, sobre todo, sin afectar su economia.

2.29 LOCALIZACION DE LA DEMANDA

En Francia actualmente existen cuatro mercados principales que son claves para
comercializar las frutas, incluida la pitahaya roja:

Mercados de distribucion:

e Saint Charles en Perpifian
e Toulouse

Mercados de consumo:

e Rungis

e Lyon

2.2.10 CULTURA 'Y PREFERENCIA FRANCESA

La preferencia de consumo de este producto es mayormente en verano. Su demanda
aumenta en ésta época debido a las altas temperaturas que se soportan, haciendo de la fruta,

un plato exquisito y primordial en la alimentacién sana del consumidor francés.
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La estacionalidad para la produccion de pitahaya roja depende de la época de
cosecha. La oferta ecuatoriana de la pitahaya roja en Ecuador es semestral; sus principales

cosechas se dan 2 veces al afo en los siguientes meses:

e Febrero - Abril
e Noviembre - Enero

Sin embargo, por versiones de productores y técnicos del agro, las plantas bien
manejadas pueden llegar a producir durante todo el afio (al menos unas cuatro veces).
Actualmente la pitahaya esta siendo cultivadas en diversas zonas de la costa, oriente y sierra
ecuatoriana. (EL PRODUCTOR, 2017)

Ciudades como Paris, Lyon, Burdeos, Saint Just Luzac, son localidades de las
experiencias gastronomicas mas dinamicas que las demas ciudades francesas pueden ofrecer,
debido al excelente servicio y experiencia de chefs internacionales, y cocina reconocida a
nivel internacional, desde los platos més sencillos hasta una comida gourmet. (Global-Rates,
2018)

2.2.11 COMPETENCIA LOCAL

El origen de la pitahaya que presentan mayor disponibilidad en el mercado francés,
y que se considera una competencia local, son: Israel, Vietnam, Alemania, México,
Nicaragua, Colombia. Siendo los principales proveedores de pitahaya roja en Francia,

debido a la cercania y a la produccion continua, Vietnam e Israel. (Trade Map, 2018)

2.2.12 PARTIDA ARANCELARIA DE LA PITAHAYA

Segun la pagina de la Comision Europea de Negocios (2018), la partida arancelaria

correspondiente a la pitahaya en Europa.

e Arancel Nacional de Aduanas del Ecuador 0810.90.40.00
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2.2.13

2.2.14

Arancel de Aduanas Europeo 0810.90.20.10

BARRERAS ARANCELARIAS Y REQUISITOS ESPECIFICOS DE
IMPORTACION DE PITAHAYA

Control de contaminantes en alimentos.

Control de residuos de plaguicidas en alimentos de origen vegetal y animal

Control sanitario de alimentos de origen no animal

Control sanitario de alimentos genéticamente modificados (GM) y nuevos alimentos
Controles fitosanitarios

Trazabilidad, cumplimiento y responsabilidad en alimentos y piensos

Etiquetado de alimentos

Voluntario - Productos de produccion ecoldgica

RELACIONES COMERCIALES ENTRE ECUADOR Y FRANCIA

Francia importa desde Ecuador productos como los mariscos, frutas, cacao, flores,

entre otros productos. Ecuador se destaca por la calidad de sus productos de exportacion y

su interés en incrementar y diversificar el comercio de los productos no tradicionales. En la

actualidad el Ecuador exporta a Francia alrededor de $ 410.420 miles de millones de délares

anuales en productos. Ecuador y Francia han suscrito varios Acuerdos Comerciales, entre

los que se destacan:

Acuerdo para la Cooperacion en el area de la Economia Solidaria y Comercio Justo,

suscrito entre Ecuador y Francia.

Acuerdo Multipartes Ecuador — Union Europea (100% beneficio a la pitahaya).

Entre las firmas francesas con presencia en Ecuador se encuentran Air France/KLM,

Groupe Lafarge, Michelin, Sanofi Aventis, Petzl, Bureau Veritas, entre otras. (CCI Franco

Ecuatoriana, 2018, péarr.1-8)
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2.2.15 DEMANDA - PAISES IMPORTADORES

A nivel mundial, el continente europeo y Estados Unidos de América, son los
principales mercados importadores de pitahaya fresca y pulpa congelada. Segun datos del
Banco Central Europeo (2017), en Europa los paises que més se abastecen durante todo el
afio, son: Bélgica, Dinamarca, Francia, Suecia, Reino Unido, Holanda, Espafia, Suiza,

Alemania, Finlandia.

Francia es un pais que se ha caracterizado por los altos indices de importacion de
frutas en todas sus variedades; cuenta con una alta variedad de frutas exdticas en sus

principales cadenas de supermercado: Carrefour, Lidl, Intermarché, E Leclerc.

Tabla 18 Importaciones de Pitahaya 2016

Importadores Valor importado 2016 Variacion porcentual
China 757.832.000,00 35%
Vietnam 268.549.000,00 13%
Holanda 207.113.000,00 10%
Estados Unidos de América 160.525.000,00 7%
Hong Kong 133.913.000,00 6%
Alemania 109.173.000,00 5%
Indonesia 98.798.000,00 5%
Emiratos Arabes Unidos 92.529.000,00 4%
Francia 81.572.000,00 4%
Rusia 63.400.000,00 3%
Reino Unido 61.413.000,00 3%
Bélgica 58.418.000,00 3%
Italia 53.208.000,00 2%
Total 2.146.443.000,00 100%

Nota. Fuente: TRADEMAP (2018)

La Pitahaya de Ecuador es la de mayor demanda en Europa, es preferida antes que la
colombiana y la procedente de Vietnam; por los nutrientes especiales y Gnicos que tiene la

tierra ecuatoriana debido a su ubicacion geogréafica, su sabor es mas apetecible.

Ecuador en el afio 2017, segun datos de TradeMap (2018), exportd cerca de 661

toneladas de pitahaya roja, a todo el continente europeo. A nivel mundial, Estados Unidos y
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Europa, son los mercados méas fuertes importando pitahaya fresca, congelada, o a su vez,

pulpa congelada.

2.2.16 DEMANDA GLOBAL DE PITAHAYA

La demanda global en la actualidad bordea las 2.566°915.000 toneladas de pitahaya
en el mundo, por lo que se considera un fruto muy apetecido a escala mundial, gracias a sus

componentes nutricionales y sus diversos beneficios.

2.2.17 DEMANDA DE PITAHAYA EN FRANCIA

Segun informacién recabada en la pagina Trade Map, Francia se encuentra
demandando aproximadamente 37.209 toneladas anuales de pitahaya roja, ocupando el
noveno puesto en la escala mundial. Su actual abastecimiento lo realiza de paises como

Vietnam, Alemania, Espafia, Israel.

2.2.18 INFORMACION DE LA OFERTA

Dentro de los principales exportadores bajo la partida arancelaria escogida, se
encuentran paises como Vietnam, Tailandia, China, Colombia. A continuacion, se detallan

los valores exportados por los mismos durante el afio 2016:

Tabla 19 Exportaciones Pitahaya 2016

Exportadores Valor exportado 2016  Variacion porcentual

Vietnam $668.379.000,00 30,85%
Tailandia $413.084.000,00 19,07%
Holanda $202.121.000,00 9,33%
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China $167.986.000,00 7,75%

Egipto $126.030.000,00 5,82%
Turquia $104.213.000,00 4,81%
Hong Kong $89.457.000,00 4,13%
Espafia $89.398.000,00 4,13%
India $81.273.000,00 3,75%
Estados Unidos de América $62.294.000,00 2,88%
Colombia $57.043.000,00 2,63%
Bélgica $53.517.000,00 2,47%
Sudafrica $51.718.000,00 2,39%
Total $2.166.513.000,00 100,00%

Nota. Fuente: TRADEMAP (2018)

Como se puede observar en la tabla anterior los principales competidores de Ecuador
estan en Asia, con una participacion aproximada en el mercado de 60% en las exportaciones
mundiales de pitahaya; competidores directos del Ecuador esta, Colombia con el 2,63% y
Pert con una cifra superior al 2%. La oferta global de Pitahaya se incrementd en un 2% entre

cada pais.

Segln las estadisticas de la SENAE, para exportaciones de pitahaya con partida
arancelaria nimero 0810904000 durante los afios 2013, 2014, 2015 y 2016, sus principales
destinos fueron Singapur y Hong Kong. En el periodo 2015-2016 crecieron 120% con una
venta de 94.151 kilogramos valoradas en $ 796.847, precio FOB; seguido de Singapur con
una venta de 77.917,00 kilogramos valorada en $ 608.939, precio FOB. Actualmente
Ecuador ocupa el puesto nimero treinta de las exportaciones mundiales de pitahaya al
mundo, con un valor de $ 10°228.000

Entre otros destinos principales estan los Paises Bajos, Francia, Espafia, Malasia,
Indonesia, y Alemania, lo indicado se puede observar en el siguiente gréfico:
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Espafia; Demas Paises;

Canada; 3% 305 Malasia; 2% 4%

Francia; 3%

Paises Bajo; 5%

Singapur; 20%

Figura 9. Destino de las Exportaciones Ecuatorianas
Fuente: Banco Central del Ecuador (B.C.E., 2018)

2.2.18.1 ASPECTOS RELEVANTES DE LA OFERTA

La produccion y oferta de pitahaya roja de Vietnam, ingresa al continente europeo
casi todos los meses comprendidos al primer semestre del afio, y disminuye notablemente
durante el segundo semestre. Esta falencia, es cubierta por el productor israelita que también

negocia su producto (pitahaya roja) con el mercado europeo, a partir del mes de agosto.

En datos tomados de Pro Ecuador en Francia (2017), la pitahaya roja ecuatoriana
suele ingresar semestralmente al mercado internacional, a partir del mes de noviembre y en
febrero. Los precios de pitahayas rojas en el mercado de la Union Europea son algo estables
durante todo el afio, con un valor de entre € 10,50 (euros) y € 11,00 (euros) cada kilogramo

de pitahaya roja (2 a 3 frutas).

2.2.19 CONSUMO APARENTE Y DEMANDA EFECTIVA

En informacion recabada por el Ministerio de Agricultura francés, y el Banco Central
Europeo, Francia actualmente no produce pitahaya roja en todo su territorio nacional, de

igual forma, no realiza exportaciones de la misma. Para ello, se procede a realizar
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Unicamente el calculo del consumo aparente, en base a las importaciones que realiza. Para

éste célculo se recabd informacion desde el afio 2013.

Tabla 20 Consumo Aparente

PITAHAYA EN TONELADAS - FRANCIA

Afos Produccion . . Consumo
Importaciones Exportaciones

Nacional Aparente
2013 - 34.125,00 - 34.125,00
2014 - 36.149,00 - 36.149,00
2015 - 28.846,00 - 28.846,00
2016 - 37.209,00 - 37.209,00
2017 - 40.979,00 - 40.979,00
Fuente: Trade Map (2018)
Consumo Aparente
50.000,00
40.000,00 —-—\/
30.000,00
20.000,00
10.000,00
2013 2014 2015 2016 2017

Figura 10. Gréfica del Consumo Aparente

Con los datos del consumo aparente de Francia, se procedio a realizar el céalculo del
coeficiente de relacion que tiene la pitahaya roja, en base al ingreso histérico del PIB Per

Cépita de Francia.

Se considero el célculo conforme al PIB Per Cépita, en vista que los datos en relacion

al tiempo eran muy bajos e inexactos.
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Tabla 21 Coeficiente de Correlaciéon

Coeficiente de Correlacién (Francia)

Per Consumo
& - v . V- 2 2
Afos Capita () Apzr/;:nte X=X-X y=y-y X.y X y

2013 39.255,09  34.125,00 -1.076,15 -1.336,60 1.438.384,76 1.158.103,13  1.786.499,56

2014 39.621,96  36.149,00 -709,28 687,40 -487560,45 503080,96 472.518,76

2015 40.355,70  28.846,00 24,46 -6.615,60 -161.804,34 598,19 43.766.163,36

2016 40.722,57  37.209,00 391,33 1.747,40 683.806,55 153.137,60  3.053.406,76

2017 41.700,89  40.979,00 1.369,65 5517,40 7.556.895,88 1.875.935,64 30.441.702,76
TOTAL  201.656,21 177.308,00 9.029.722,39  3.690.855,52 79.520.291,20
Promedio 40.331,24  35.461,60

___Xxy r= 087239 457074366

r=53%
Significa que el 53% del consumo aparente de pitahaya, esta en funcién del ingreso
PIB Per Cépita; mientras que el 47% restante dependera de la funcion de otras variables.

2.2.19.1 PROYECCION DE LA DEMANDA (DEMANDA INSATISFECHA)

Para proceder con el célculo de la proyeccion de la demanda hasta el afio 2022, se
procedié primero a encontrar la ecuacién lineal que expresa la relacion con el PIB Per Capita,

con la formula'y = bx + a, en base a los datos que ya hemos obtenidos anteriormente.

e Partimos de la formula de la ecuacion lineal: y =bx +a
e Se procede a encontrar la variable “b”:

XXy b=2,45 quedando:y=2,45x +a

b_sz

e Posteriormente se reemplazan las demas variables de la férmula:
y —§=2,45 (x - X); quedando: y — 35461,60 = 2,45 (x — 40331,24)

¢ Finalmente se realiza la operacion, y nos queda la ecuacién lineal para realizar las
proyecciones en base al PIB Per Capita: Y = 2,45X — 63209,27
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Para éste calculo, con bases del Banco Central Europeo, se tom6 como referencia la
tasa de crecimiento del PIB Per Cépita de Francia de 2,40% anual, para proyectarlo hasta el
afio 2022. En base a la férmula obtenida de la ecuacion lineal, se procede a reemplazar la
variable “x” con los datos obtenidos del PIB Per Cépita, para proyectarlos hasta el afio 2022,

y asi obtener la proyeccién de la demanda.

Tabla 22 Proyeccion de la Demanda

Afios Per Cépita (x) Proyeccién de la demanda

2013 39.255,09
2014 39.621,96
2015 40.355,70
2016 40.722,57
2017 41.700,89

2018 42.701,71 41.260,98
2019 43.726,55 43.768,27
2020 44.775,99 46.335,73
2021 45.850,61 48.964,81
2022 46.951,03 51.656,99

2.2.19.2 DEMANDA EFECTIVA

Con todos los datos ya obtenidos anteriormente, se procede a calcular la demanda
efectiva, tomando para ello, a los tres principales proveedores (competencia) de pitahaya
roja en Francia, restando el consumo aparente actual y proyectado (demanda insatisfecha)

contra las tres ofertas actualmente mas fuerte en Francia.

Con este resultado, se logra determinar la cantidad real necesaria para satisfacer el
mercado frances, y que actualmente no esta cubierto en su totalidad, por diversas variables
existentes como lo son, la temporada, falta de negociaciones directas, controles de calidad,

entre otros.

Este primer cuadro indica la demanda efectiva a nivel nacional en Francia, tomando

los datos proyectados del consumo aparente, al igual que los afios, hasta el 2022.
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Tabla 23 Demanda Efectiva de Francia

Pitahaya en
Pitahaya en toneladas
toneladas Pitahaya en toneladas Calculo de
Calculo de la Calculo de la oferta proyectada la demanda
demanda proyectada efectiva
(A-B)
Status de ARIOS XS L\IF?EJI\'\I/‘IFOE Vietnam  Tailandia Holanda  TOTAL
los datos A) 30,85% 19,07% 9,33% (B)
2013 34.125,00 10.527,56  6.507,64 3.183,86 20.219,06 13.905,94
2014 36.149,00 11.151,97 6.893,61 3.372,70 21.418,28 14.730,72
2015 28.846,00 8.898,99 550093 2.691,33 17.091,26 11.754,75
2016 37.209,00 11.478,98 7.095,76 3.471,60 22.046,33 15.162,67
2017 40.979,00 12.642,02 7.814,70 3.823,34 24.280,06 16.698,94
2018 41.260,98 12.729,01 7.868,47 3.849,65 24.447,13 16.813,85
2019 43.768,27 13.502,51 8.346,61 4.083,58 25.932,70 17.835,57
pr05:£f; s 2020 4633573 1420457 883622 432312 2745392 1888181
2021 48.964,81 15.105,64 9.337,59 4.568,42 29.011,65 19.953,16
2022 51.656,99 15.936,18 9.850,99 4.819,60 30.606,76 21.050,22

Fuente: TradeMap

Primero se realiza un célculo nacional, y posteriormente, se realiza el calculo a nivel

local con el historico de la poblacion, tanto de Francia, como de la localidad de Rochefort,

perteneciente a la ciudad francesa de Saint Just Luzac. Para que éste calculo sea mas

explicito, se realiz6 una regla de tres simple, para asi determinar la demanda efectiva de

Rochefort en la ciudad de Saint Just Luzac.

Tabla 24 Demanda Proyectada de Rochefort - Saint Just Luzac

) Dema_nda Poblacion Pblacion _ demanda efectiva
Afio efectlv_a Francia Rochefort (Saint _ Rochefort de
Francia Just Luzac) pitahaya en toneladas
2013 13.905,94 65.951.610 186.305,41 39,28
2014 14.730,72 66.259.010 187.751,10 41,74
2015 11.754,75 66.759.950 189.208,00 33,31
2016 15.162,67 66.989.083 190.664,90 43,16
2017 16.698,94 67.106.160 192.133,02 47,81
2018 16.813,85 67.622.877 193.612,45 48,14
2019 17.835,57 68.143.574 195.103,26 51,07
2020 18.881,81 68.668.279 196.605,56 54,06
2021 19.953,16 69.197.025 198.119,42 57,13
2022 21.050,22 69.729.842 199.644,94 60,27
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El mercado francés tiene actualmente un 41% de su demanda insatisfecha que
corresponden aproximadamente a 16.813,85 toneladas (2018) a nivel nacional, y a nivel de
la localidad de Rochefort — Saint Just Luzac es de 48,14 toneladas, razon por la cual, la
Empresa PITACAXA Cia. Ltda., cubrird esta demanda insatisfecha, exportando 30.000
kilogramos (30 toneladas) de pitahaya al afio.
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3 CAPITULO TRES: RESULTADOS Y DISCUSION

3.1 INTRODUCCION

Con base a los objetivos dentro del Plan Nacional de Desarrollo, el Estado
ecuatoriano se encargara de invertir en todas las variables que en la actualidad afectan a la
competitividad nacional, por lo que es importante sefialar que, segun datos estadisticos, la
produccion local no solo compite en el mercado internacional, también lo hace al interior del
pais, por ello, la competitividad industrial tiene como objetivo fundamental el de mejorar su
contexto para poder competir acorde a los parametros expuestos por los lineamientos

nacionales y empresariales.

Enmarcado dentro del cuarto eje, que aboca a la transformacién de la matriz
productiva, se determina que el fomento a las exportaciones de productos nuevos,
provenientes de actores nuevos se relaciona con el fomento a las exportaciones no
tradicionales, en el que, particularmente son los de la economia popular y solidaria; o
aquellos que incluyan mayor valor agregado, alimentos frescos y procesados, confecciones,
calzados y turismo. Por medio del fomento a las exportaciones; el cuarto eje de la
transformacion de la matriz productiva busca también el diversificar y ampliar los destinos

internacionales de productos ecuatorianos. (Ibarra, Cisneros, & Abril, 2016, p.43)

Existe un mercado potencial con una demanda insatisfecha de fruta fresca en Francia
y en otros paises de la union europea. Segun el Banco Central del Ecuador (2018), de enero
a abril la exportacion de pitahaya llegé a $1,7 millones, mientras que la de uvilla fue de
$60.000 y la de granadilla, de $635.000. Estas frutas son colocadas mayormente en paises

europeos como Alemania y Bélgica.

La pitahaya roja esta considerada como una fruta organica de amplia aceptacién en
Europa y en especial en: Alemania, Italia, Francia y el Reino Unido. Segin Pro Ecuador
Francia (2016), las importaciones de pitahaya roja en la localidad, son provenientes desde
Alemania, en vista que es minima la exportacién de pitahaya del Ecuador a Francia, en un
0,57% de oferta directa.
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Por lo expuesto anteriormente, mediante el desarrollo del presente proyecto se
pretende crear una empresa dedicada a la exportacion de Pitahaya Roja producida en el
recinto Las Golondrinas hacia la ciudad de Saint Just Luzac de Francia, tomando en cuenta
las exenciones arancelarias previstas en el Acuerdo Comercial con la Unién Europea vigente
y ademas considerando las condiciones del suelo, régimen de lluvias y clima son las méas
favorables para garantizar los niveles de productividad y calidad de la pitahaya roja, sean las

mejores, y, de esta manera, la introduccion como fruta fresca tenga una total aceptacion.

El presente plan estara enmarcado dentro de los Objetivos Nacionales de Desarrollo
2017 — 2021, conforme al Eje 2: Economia al servicio de la sociedad; en su Objetivo N° 5:
Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento econdmico sustentable de
manera redistributiva y solidaria; para asi contribuir al cambio de la matriz productiva

(Consejo Nacional de Planificacion del Ecuador, 2017).

3.2 LOCALIZACION DE LA EMPRESA

La empresa estara localizada en el recinto Las Golondrinas, y se tiene proyectado
mas adelante, abrir unas oficinas ejecutivas en la ciudad de Quito, para posteriores

negociaciones.

3.3 MACRO LOCALIZACION

El presente proyecto se desarrollaré en la provincia de Imbabura. Esta provincia esta
situada en el norte del pais. Ocupa un territorio de unos 4.599 kmz, limita al norte con Carchi,

al sur con Pichincha, por el occidente con Esmeraldas y al este con Sucumbios.
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Figura 11. Provincia de Imbabura
Fuente: Google

3.4 MICRO LOCALIZACION

El proyecto se ejecutara en el recinto Las Golondrinas, puesto que en la zona donde
se encuentra ubicado este recinto de acuerdo a los expertos (FAO y MAGAP), existen las
mejores condiciones climaticas y se dispone de un suelo muy feraz, lo que garantiza

productividad y calidad al producto que se esta proponiendo exportar.

Liurimagua

GO Ole

Figura 12. Recinto las Golondrinas
Fuente: Google Maps
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3.5 PROPUESTA ADMINISTRATIVA

3.5.1 NOMBRE DE LA EMPRESA

La empresa se llamard PITACAXA CIA. LTDA.,, y se ubicara en el recinto de Las

Golondrinas.

3.5.2 OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Para un optimo desarrollo de la empresa PITACAXA CIA. LTDA,, se ha creido
pertinente plantear los siguientes objetivos:

e Realizar la comercializacion del producto ofreciendo diversas alternativas para la
produccion y mercadeo, con una imagen de confianza a nivel nacional e internacional.

e Lograr recuperar la inversion inicial en mediano plazo, y realizar reinversiones para
un crecimiento mas productivo de la empresa.

e Establecer un embalaje que sea cien por ciento seguro, garantizando la conservacion
de la fruta y la comercializacion, con el fin de reducir pérdidas debido al transporte.

e Fomentar el desarrollo socio - econdmico con nuevas fuentes de trabajo, que brinden

estabilidad, seguridad laboral y constante capacitacion.

353 MISION

Servir oportunamente y con calidad a nuestros clientes, comercializando de forma
diferenciada la pitahaya roja, con personal altamente calificado e idéneo, para brindar un

trato exclusivo y garantizado en la oferta de nuestros productos.

99



354 VISION

Ser lideres en el afio 2021 en la exportacion de pitahaya roja hacia el mercado frances,
cumpliendo con todas las normas y certificaciones que garanticen un producto de primera,
cubriendo todas las necesidades que demanda el cliente, con un adecuado servicio

impecable, y compartiendo nuestro éxito en beneficio propio y de los demas.

3.55 POLITICAS

Las politicas que se manejaran dentro de la empresa, estara desempefiada de la

siguiente manera:

e Excelenciay calidad en servicio.
e Puntualidad y actitud positiva.

e Trabajo en equipo.

¢ Independencia y seguridad.

e Flexibilidad.

e Honradez.
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3.5.6 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL - PROPUESTA

Presidente
Junta de Socios
Gerente
General Responsable de
Comercio Exterior
Contador
Jefe de
Produccion Chofer
Cont_rol de Centro
Ealladd Obreros (8) de Acopio
Produccion,

Cosecha, limpieza

Figura 13. Propuesta de Organigrama Pitacaxa Cia. Ltda.

3.5.7 MANUAL DE FUNCIONES

3.5.7.1 GERENTE GENERAL

Naturaleza del puesto:

Estard a cargo de la administracion, planificacion, negociaciones internacionales,
control y operacion de toda la empresa, asi como de la evaluacion del personal y sus

resultados.

Funciones y responsabilidades

e Coordinar y organizar equipos de trabajo.

e Velar por la orientacion de la direccion de la empresa en sus diversas areas.
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Definir y planear metas y objetivos a corto, mediano y largo plazo.

Realizar procesos de convocatoria, seleccion, induccion y capacitacion del personal
que labore al interior de la empresa.

Velar por las relaciones laborales, encargandose de que sean cordiales y respetuosos.
Planificar las negociaciones internacionales, con los empresarios extranjeros.
Elaborar los contratos del personal, acorde a las leyes del pais.

Elaborar estrategias de marketing y ventas para difundir el producto.

Planificar el sistema de distribucion.

Determinar las politicas del precio.

Definir y elegir el mercado meta

Interactuar con los clientes para establecer un punto de contacto con la empresa.

Informar sobre las ventas al contador.

Requisitos del cargo

Titulo de tercer nivel o superior, en Comercio Internacional, negocios internacionales
o afines.

Experiencia minima en el cargo de 4 afios.

Conocimientos profesionales de comercio internacional.

Cardcter proactivo y liderazgo continuo.

3.5.7.2 JEFE DE PRODUCCION

Naturaleza del puesto:

Estara a cargo de las funciones relacionadas con el proceso de produccion y tendré

bajo su responsabilidad el manejo de 8 obreros. A su vez sera ayudante de gerencia.

Funciones y responsabilidades

Realizar el contacto con proveedores del pais para la adquisicion de insumos y
materias primas (fertilizantes naturales, productos fitosanitarios, abonos, etc.).
Llevar todos los registros de labores, actividades, productos terminados, registros de
cosecha y empaque, etc.

Coordinar y planear todas las diversas actividades dentro del cultivo y al producto.
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Requisitos del cargo

Titulo de tercer nivel o superior.
Experiencia minima en el cargo de 4 afios.
Capacidad operativa eficaz.

Trabajar bajo presion.

Trabajo en equipo.

3.5.7.3 CONTADOR

Naturaleza del puesto:

Estard bajo la direccion del Gerente General, sera contratado por honorarios

profesionales, y velara por la correcta distribucion y administracién financiera de la empresa.

Funciones y responsabilidades

Efectuar célculos y pagos de impuestos y tramites legales.

Planificar inversiones y relaciones con instituciones financieras.

Realizar comparaciones entre periodos, y proyecciones financieras.
Planificar y controlar las actividades contables y financieras de la empresa.
Asesorar en toma de decisiones econdmicas, para beneficio de la empresa.

Determinar el flujo de efectivo para operaciones de produccion.

Presentar los estados financieros, inventarios y balance general de la empresa.

Estar actualizado de las nuevas reformas a leyes fiscales.

Requisitos del cargo

Titulo de tercer nivel o superior.

Profesional del area de contabilidad o financiera.
Trabajar bajo presion.

Colaborar con la gerencia.

Disponibilidad para viajar dentro y fuera del pais.

Trabajo en equipo.
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3.5.7.4 OBREROS

Naturaleza del puesto:

Estaran bajo la direccion del Jefe de Produccién.

Funciones y responsabilidades

o Verificar y seleccionar bien la fruta para llevar al mercado un producto de calidad.
e Limpiar la fruta con mucho cuidado, en vista que ésta posee muchas espinas.

e Empacar y embalar bien de acuerdo a las exigencias del mercado demandante.

e Rotular y etiquetar con las caracteristicas importantes del producto.

e Almacenar el producto con mucho cuidado para poder transportarlo sin ningun

problema.

Requisitos del cargo

e Experiencia en cultivos y produccion, minimo 3 afios.
e Disponibilidad de tiempo en temporadas de cosecha y comercializacion.

e Trabajo en equipo.

3.5.7.5 CHOFER

Naturaleza del puesto:

Estara a cargo de las funciones de transportacion del producto.

Funciones y responsabilidades

e Transportar la fruta con mucho cuidado, ya que se puede maltratar en el viaje.
e Velar para que la fruta sea bien empacada para la transportacion a su destino.
e Encargarse de verificar el correcto llenado de la documentacion como facturas,

documento de transporte, y comprobar con la mercancia recibida.

Requisitos del cargo

e Licencia profesional tipo E o D.
e Trabajo bajo presion.

o Disponibilidad para viajar fuera del recinto y la provincia.
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3.5.8 PROPUESTA OPERATIVA

3.5.8.1 FLUJOGRAMA DE PROCESOS

L R

Figura 14. Flujograma de Procesos

3.5.8.2 FLUJOGRAMA OPERATIVO

Comercializacion

3.5.8.21 MANEJO DE POS COSECHA (PRODUCTOR)

SELECCION DE LA
COSECHA

|

\ DESESPINADO /

¥
TRANSPORTE

INTERNO

PRE-ENFRIAMIENTO

h 4

RECEPCION EN LA
FINCA

La cosecha de campo se realizara en gavetas
de plastico 52x35x18cm. Cuyo fondo se
coloca hojas de papel en blanco.

Las herramientas wtilizadas para esta
actividad son, tijeras para el corte v un
cepillo o brocha para el desespinado,

La recoleccion se la realizara en un carro
especie de carretilla para el transporte de
la fruta a nivel de campo.

Puede realizarse por inmersion o
aspersion. La fruta se sumerge en agua
limpia v fria (5°C), por 15 a 30 min,
luego se pasa bajo regaderas, donde se
rocia agua a baja presion.

Las jabas deben colocarse en un sitio seco
v fresco, aclimatado. Se recomiendan
temperaturas de 4°C a 8°C, con una
humedad relativa del 80%% al 90%,

Figura 15. Manejo de Pos Cosecha
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3.5.8.2.2 EMPACADO Y CLASIFICACION DEL PRODUCTO

i Personal calificado con vestimenta
SELECCION blanca, y equipos de proteccion.

A

LIMPIEZA Y Se ocupara de la remocion de los
) residuos, impurezas y demas suciedades

DESINFECCION visibles
SECADO La mayo_rl'a de las fru_tas se dejan e_scurrir
en las mismas canastillas con ventilacion

natural adecuada o tlneles de secado.

Cajas carton corrugado 2.7 — 3.5 kg. de
[ EMPAQUE ] 9 a 12 frutas por cada caja.

EMBALAJE Papel picado en el fondo de las cajas
de cartébn corrugado vy orificios
respiratorios.

ROTULADO Y Peso Neto; # frutas por caja; categoria y
ETIQUETADO calidad, temperatura, tratamiento
quimico y pais de origen.

( ALMACENAMIENTO < T:8°Ca10°C

Figura 16. Empacado y Clasificacion
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3.5.8.2.3 COMERCIALIZACION INTERNACIONAL

OBTENCION DE LA
TARJETA DE DATOS

v
[ CONTACTO CON EL

COMPRADOR

ENVIAR PROFORMA AL
CLIENTE

NEGOCIACION
INTERNACIONAL

A 4

FACTURA COMERCIAL
Y LLENADO DE LA DAE

TRAMITAR
AUTORIZACIONES Y
CERTIFICADOS

PRESENTAR LA DAE Y FACTURA AL
BANCO CORRESPONSAL

\ 4
AFORO
FisICO

A 4

< TRANSPORTE >

Figura 17. Comercializacion Internacional
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3.5.8.2.4 SIMBOLOGIA

e PROCESO

e PROCESO ALTERNATIVO

e OPERACION MANUAL

e TERMINADOR

e PREPARACION

Q00 db

e DATOS ALMACENAMIENTO

e PROCESO PREDEFINIDO

e ALMACENAMIENTO INTERNO

3.5.8.3 ESTRUCTURA OPERATIVA

La estructura operativa, es una de las partes medulares del proyecto; en éste se
realizardn procesos esenciales para la exportacion de la Pitahaya como es, la limpieza,
etiqueteo, etc. Acorde al plano presentado, se pretende que cada una de las areas y procesos
inmersos en este proyecto tengan su espacio Yy los recursos necesarios para que se desarrollen
de la mejor manera, es por tal motivo que el plano se encuentra dividido de esta manera,
otorgando espacios acordes a las necesidades de cada area. Con el pasar del tiempo se estima
ampliar las instalaciones y dotar de nuevas tecnologias, las mismas que permitan mantener

la fruta durante mas tiempo en el centro de acopio.
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FA_ETIZADO

O
TEFO=ITO IED 0O

J U1 et

EMPACADO/SELLADO FENIOML

EMCERAIOSETIZUETED

DEFOZITO
OE FRUTA

LAVANOSCEPILLADD  prqpaps v (54108 DE CAMIO

FLANTA BAJA

Figura 18. Plano de la Bodega y Centro de acopio
Elaborado por: El autor

La oficina se encuentra dentro del centro de acopio. Como se habia mencionado
anteriormente, habra personas dedicadas basicamente a la realizacion de temas comerciales
y administrativos; por tal razén la oficina esta adecuada para que se desarrollen de manera
eficiente las actividades encomendadas a cada una de las personas, hay que sefialar que el

proceso esencial se lo realiza en el centro de acopio y el proceso final dentro de la oficina.
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En la siguiente figura se presenta el proceso a desarrollar en el area operativa:

Etiquetado

| Empacado a mano |

— -

NE
| Revision del peso |

Figura 19. Proceso Operativo

v" Recepcion, vaciado y cepillado
Una vez que la fruta llega al centro de acopio, se vacian y se pesan. En el vaciado se
elimina toda clase de residuos que acomparie a la fruta, para que pueda pasar al proceso de

cepillado. Luego con agua y cepillos suaves se remueve la mugre y los restos de espinas.

v Clasificacion
Una vez que la fruta se encuentra seca se procede a clasificarla acorde a los tamafos

y grados de madurez, en diferentes recipientes para su posterior seleccion.

v' Etiquetado
Es muy importante etiquetar la fruta con el sello de la empresa, resaltando asi, su

procedencia y logotipo de la misma.
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v' Empacado a mano
Se empaca a mano utilizando cajas de carton corrugado, apropiados para la cantidad,

dentro de la caja existe un separador plastico en el que se va colocando cada pitahaya.

v Reuvision del peso

Las cajas se revisan una por una para constatar que tenga el peso adecuado.

v Sellado
La caja se sella cuidadosamente para cuidar el producto hasta que sea entregado.

v' Paletizado
Una vez que las frutas se encuentran en sus cajas respectivas se procede a paletizar la carga.

v' Enfriamiento-almacenaje
Posteriormente a que la fruta haya sido paletizada de manera correcta se procede a
almacenar en el cuarto frio a una temperatura de 4 a 7 grados centigrados y a una relativa de
75a 90 %. En este lugar es donde pasan los pallets hasta su despacho en el camion, el mismo

que no debe pasar los 25 dias.

359 REQUERIMIENTOS DE PERSONAL, MATERIALES, EQUIPOS DE
OFICINA Y VEHICULOS

3.5.9.1 REQUERIMIENTOS DEL PERSONAL

Tabla 25 Requerimientos del Personal

Detalle Cantidad
Gerente General 1
Jefe de Produccion 1
Contador 1
Chofer 1
Obreros 8
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3.5.9.2 REQUERIMIENTOS DE MUEBLES Y ENSERES

Tabla 26 Requerimiento de Muebles y Enseres

Detalle Unidad Cantidad
Anaquel Librero Pieza 1
Sillones Pieza 3
Archivador ( 2 Gabetas) Pieza 2
Archivador ( 3 Gabetas) Pieza 1
Sillas Pieza 5

3.5.9.3 REQUERIMIENTOS DE MATERIALES

Tabla 27 Requerimientos Materiales

Detalle Unidad Cantidad
Computadoras con Impresoras Pieza 3
Celulares Pieza 3
Teléfonos Pieza 2
Fax Copiadora Pieza 1
Magquinas Sumadoras Pieza 2
Camion chevrolet NPR 75L 4,5 1
Tanques reservorios 1000 lts. Pieza 5
Cajas de cartdn corrugado/divisiones Pieza 5000
Papel picado Kg. 400
Papel de seda Kg. 400
Etiquetas Rollos/1000 200

3.5.9.4 REQUERIMIENTO DE MAQUINARIA

Tabla 28 Requerimiento de Maquinaria

Detalle Tipo Marca
1 Lavadora y secadora de pitahaya LT-1200  Levi Tunisi
1 Clasificadora mecénica de pitahaya XL-325 Jimatsu
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3.5.10 ASPECTOS CORPORATIVOS Y ESTRATEGICOS

La empresa debe cubrir aspectos basicos para exportar a Europa, determinados por
las condiciones del producto, el mercado y procedimientos:

Aspectos relacionados con la empresa y el producto:

« Tener un stock suficiente para satisfacer demanda de exportacion.
e Que exista la coordinacion entre areas de la empresa (Produccién, Compras,
Finanzas, Ventas).

e Que exista el empaque necesario para la logistica internacional.
Aspectos relacionados con el mercado:

e Tener una estrategia comercial clara.
e Promover el producto a la exportacion.
e Negociacion y Seguimiento con compradores potenciales.

e Servicio post venta y manejo de relaciones publicas.
Aspectos relacionados con los procedimientos:

o Haber gestionado y tramitado los documentos y certificados del producto para la
exportacion.

« Identificacion de transportes y logistica.

« Contratacién de servicios de despacho aduanal.

o Contratacién de seguros.

o Tener procedimientos de crédito y cobranza.

El almacén debe de contar con el producto suficiente para satisfacer la demanda.
No se puede hacer negocios en un mercado, sin antes haber previsto las cantidades que se
pueden exportar y cuando se podrian enviar. Por ello se debe mantener una coordinacién
adecuada dentro de cada una de las areas de la empresa. (Instituto Nacional de Comercio
Exterior y Aduanas, 2018)
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3.5.11 PROPUESTA LEGAL

35111 ACTA DE CONSTITUCION

SENOR NOTARIO:
En el protocolo de escrituras publicas a su cargo, sirvase Insertar una de constitucion de

compafiia de responsabilidad limitada, al tenor de las clausulas siguientes:

PRIMERA. - COMPARECIENTES Y DECLARACION DE VOLUNTAD. -
Intervienen en la celebracion de este contrato, los sefiores: CAMILO MARCELO
PLASENCIA CANO. DARWIN CEDENO ZAMBRANO. GEOVANNY XAVIER
ALVAREZ ZAMBRANO; los comparecientes manifiestan ser ecuatorianos, mayores de
edad, casado el primero y segundo, y soltero el ultimo; domiciliados en el recinto Las
Golondrinas los dos primeros, y en Ibarra el segundo; y, declaran su voluntad de constituir,
como en efecto constituyen, la compafiia de responsabilidad limitada “PITACAXA CIA.
LTDA”. lamisma que se regira por las leyes ecuatorianas; de manera especial, por la Ley

de Compaiiias, sus reglamentos y los siguientes estatutos.

SEGUNDA. - ESTATUTOS DE PITACAXA CIA. LTDA.

CAPITULO PRIMERO
DENOMINACION. NACIONALIDAD, DOMICILIO, FINALIDADES Y PLAZO
DE DURACION

ARTICULO UNO. - Constituyese en el recinto Las Golondrinas, perteneciente al canton
Cotacachi, con domicilio en el mismo lugar, provincia de Imbabura, Republica del
Ecuador, de nacionalidad ecuatoriana, la compafiia de responsabilidad limitada
“PITACAXA CIA. LTDA.”

ARTICULO DOS. - La compafiia tiene por objeto y finalidad, la produccion,
comercializacién y venta de fruta de la variedad pitahaya roja, y cualquier otra actividad
afin con la expresada. La compafiia, ademas realizara actividades de exportacion del fruto.
La compafiia podra por si o por otra persona natural o juridica intervenir en la venta y

exportacién de los productos, si ello es conveniente a sus Intereses; y tiene facultades para
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abrir dentro o fuera del pais, agencias o sucursales, y para celebrar contratos con otras
empresas que persigan finalidades similares sean nacionales o extranjeras.

ARTICULO TRES. - La compafiia podra solicitar préstamos internos o externos para el
mejor cumplimiento de su finalidad.

ARTICULO CUATRO. - El plazo de duracion del contrato social de la compafiia es de
treinta afos, a contarse de la fecha de Inscripcion en el Registro Mercantil del domicilio
principal de la compafiia; puede prorrogarse por resolucién de la junta general de socios,
la que sera convocada expresamente para deliberar sobre el particular. La compariia podra
disolverse antes, si asi lo resolviere la Junta general de socios en la forma prevista en estos

estatutos y en la Ley de Compafiias.

CAPITULO SEGUNDO
DEL CAPITAL SOCIAL, DE LAS PARTICIPACIONES Y DE LA RESERVA
LEGAL

ARTICULO CINCO. - El capital social de la compafiia es de mil doscientos dolares,
dividido en tres participaciones de cuatrocientos ddlares cada una, que estaran
representadas por el certificado de aportacion correspondiente de conformidad con la ley
y estos estatutos, certificado que seré firmado por el presidente y gerente de la compafiia.
El capital esta integramente suscrito y pagado en numerarlo en la forma y proporcion que
se especifica en las declaraciones.

ARTICULO SEIS. - La compafiia puede aumentar el capital social, por resolucion de la
Junta general de socios, con el consentimiento de las dos terceras partes del capital social,
en la forma prevista en la Ley y, en tal caso los socios tendran derecho preferente para
suscribir el aumento en proporcion a sus aportes sociales, salvo resolucion en contrario de
la Junta general de socios.

ARTICULO SIETE. - El aumento de capital se lo hard estableciendo nuevas
participaciones y su pago se lo efectuara: en numerario, en especie, por compensacion de
créditos, por capitalizacion de reservas y/o proveniente de la revalorizacion pertinente y
por los deméas medios previstos en la ley.

ARTICULO OCHO. - La compafiia entregara a cada socio el certificado de aportaciones
que te corresponde; dicho certificado de aportacion se extendera en libre tifies
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acompafiados de talonarios y en los mismos se hard constar la denominacién de la
compafiia, el capital suscrito y el capital pagado, nimero y valor del certificado, nombres
y apellidos del socio propietario, domicilio de la compafiia, fecha de la escritura de
constitucion, notaria en la que se otorgo, fecha y nimero de inscripcion en el Registro
Mercantil, fecha y lugar de expedicion, la constancia de no ser negociable, la firma y
rabrica del presidente y gerente de la compafiia. Los certificados seran registrados e
inscritos en el libro de socios y participaciones; y para constancia de su recepcion se
suscribiran los talonarios.

ARTICULO NUEVE. - Todas las participaciones son de igual calidad, los socios
fundadores no se reservan beneficio especial alguno.

ARTICULO DIEZ. - Las participaciones de esta compafia podran transferirse por acto
entre vivos, requiriéndose para ello: el consentimiento unanime del capital social, que la
cesion se celebre por escritura publica y que se observe las pertinentes disposiciones de la
ley. Los socios tienen derecho preferente para adquirir estas participaciones a prorrata de
las suyas, salvo resolucién en contrario de la Junta general de socios. En caso de cesion
de participaciones, se anulara el certificado original y se extendera uno nuevo. La
compafia formara forzosamente un fondo de reserva por lo menos igual al veinte por
ciento del capital social, segregando anualmente el cinco por ciento de las utilidades
liquidas y realizadas.

ARTICULO ONCE. - En las Juntas generales para efectos de votacion cada participacion

dara al socio el derecho a un voto.

CAPITULO TERCERO
DE LOS SOCIOS. DE SUS DEBERES, ATRIBUCIONES Y
RESPONSABILIDADES

ARTICULO DOCE. - Son obligaciones de los socios:

Las que sefiala la Ley de Compaiiias:

e Cumplir con las funciones, actividades y deberes que les asigne la Junta general de
socios, el presidente y el gerente;

e Cumplir con las aportaciones suplementarias en proporcién a las participaciones que

tuviere en la compafiia cuando y en la forma que decida la Junta general de socios; y,
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e Las demas que sefialen estos estatutos.

ARTICULO TRECE. - Los socios de la compaiiia tienen los siguientes derechos y
atribuciones:

e Intervenir con voz y voto en las sesiones de Junta general de socios, personalmente o
mediante mandato a otro socio o extrafio, con poder notarial o carta poder. Se requiere
de carta poder para cada sesion y, el poder a un extrafio sera necesariamente notarial.

e Por cada participacion el socio tendra derecho a un voto;

e Elegir y ser elegido para los 6rganos de administracion;

e A percibir las utilidades y beneficios a prorrata de las participaciones, 1o mismo
respecto del acervo social de producirse la liquidacion de la compafiia:

e Los demas previstos en la ley y en estos estatutos.

ARTICULO CATORCE. - La responsabilidad de los socios de la compafiia, por las
obligaciones sociales, se limita tnicamente al monto de sus aportaciones Individuales a la

compafiia, salvo las excepciones de ley.

CAPITULO CUARTO
DEL GOBIERNO Y ADMINISTRACION

ARTICULO QUINCE. - El gobierno y la administracion de la compafiia se ejerce por
medio de los siguientes 6rganos: La Junta general de socios, el presidente y el gerente.
ARTICULO DIECISEIS. - DE LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS. - La junta
general de socios es el 6rgano supremo de la compafiia y estd integrada por los socios
legalmente convocados y reunidos en el nimero suficiente para formar quérum.
ARTICULO DIECISIETE. - Las sesiones de junta general de socios son ordinarias y
extraordinarias, y se reuniran en el domicilio principal de la compafiia para su validez.
Podra la compafiia celebrar sesiones de Junta general de socios en la modalidad de junta
universal, esto es, que la junta puede constituirse en cualquier tiempo y en cualquier lugar
dentro del territorio nacional, para tratar cualquier asunto, siempre que esté presente todo
el capital, y los asistentes quienes deberan suscribir el acta bajo sancion de nulidad acepten
por unanimidad la celebracién de la junta y los asuntos a tratarse, entendiéndose asi,

legalmente convocada y validamente constituida.
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ARTICULO DIECIOCHO. - Las Juntas generales se reuniran por lo menos una vez al
afio, dentro de los tres meses posteriores a la finalizacion del ejercicio econémico, y las
extraordinarias en cualquier tiempo que fueren convocadas. En las sesiones de Junta
general, tanto ordinarias como extraordinarias, se tratardn Gnicamente los asuntos
puntualizados en la convocatoria, en caso contrario las resoluciones seran nulas.
ARTICULO DIECINUEVE. - Las juntas ordinarias y extraordinarias seran convocadas
por el presidente de la compafiia, por escrito y personalmente a cada uno de los socios,
con ocho dias de anticipacion por lo menos al sefialado para la sesion de Junta general. La
convocatoria indicara el lugar, local, fecha, el orden del dia y objeto de la sesion.
ARTICULO VEINTE. - El quérum para las sesiones de Junta general de socios, en la
primera convocatoria sera de mas de la mitad del capital social y. en la segunda se podra
sesionar con el numero de socios presentes, o que se indicara en la convocatoria. La
sesion no podra instalarse, ni continuar validamente sin el quérum establecido.
ARTICULO VEINTIUNO. - Las resoluciones se tomaran por mayoria absoluta de votos
del capital social concurrente a la sesion, con las excepciones que sefialan estos estatutos
y la Ley de Compafiias. Los votos en blanco y las abstenciones se sumaran a la mayoria.
ARTICULO VEINTIDOS. - Las resoluciones de la Junta general de socios tomadas con
arreglo a la ley y a estos estatutos y sus reglamentos, obligaran a todos los socios, hayan
0 no concurrido a la sesién, hayan o no contribuido con su voto y estuvieren o no de
acuerdo con dichas resoluciones.

ARTICULO VEINTITRES. - Las sesiones de junta general de socios, seran presididas
por el presidente de la compafiia y. a su falta, por la persona designada en cada caso, de
entre los socios: actuara de secretarlo el gerente o el socio que en su falta la Junta elija en
cada caso.

ARTICULO VEINTICUATRO. - Las actas de las sesiones de junta general de socios
se llevaran a maquina, en hojas debidamente foliadas y escritas en el anverso y reverso,
las que llevaran la firma del presidente y secretarlo. De cada sesion de junta se formara
un expediente que contendia la copia del acta, los documentos que Justifiquen que la
convocatoria ha sido hecha legalmente, asi como todos los documentos que hubieren sido
conocidos por la Junta.

ARTICULO VEINTICINCO. - Son atribuciones privativas de la junta general de

SOCiOs:
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e Resolver sobre el aumento o disminucion de capital, fusion o transformacion de la
compafiia, sobre la disolucién anticipada, la prorroga del plazo de duracidn: y, en
general resolver cualquier reforma al contrato constitutivo y a estos estatutos;

e Nombrar al presidente y al gerente de la compafiia, sefialandoles su remuneracion vy,
removerlos por causas Justificadas o a la culminacion del periodo para el cual fueron
elegidos;

e Conocer y resolver sobre las cuentas, balances, inventarlos e Informes que presenten
los administradores;

e Resolver sobre la forma de reparto de utilidades;

e Resolver sobre la formacidn de fondos de reserva especiales o extraordinarios:

e Acordar la exclusion de socios de acuerdo con las causas establecidas en la ley:

e Resolver cualquier asunto que no sea competencia privativa del presidente o del
gerente y dictar las medidas conducentes a la buena marcha de la compaiiia;

e Interpretar con el caracter de obligatorio los casos de duda que se presenten sobre las
disposiciones del estatuto:

e Acordar la venta o gravamen de tos bienes Inmuebles de la compafiia;

e Aprobar los reglamentos de la compafiia:

e Aprobar el presupuesto de la compafiia;

e Resolver la creacion o supresion de sucursales, agencias, representaciones,
establecimientos y oficinas de la compafiia:

e Las demas que sefialen la Ley de Compafiias y estos estatutos.

ARTICULO VEINTISEIS. - Las resoluciones de la Junta general de socios son

obligatorias desde el momento en que son tomadas validamente.

ARTICULO VEINTISIETE. - DEL PRESIDENTE. - El presidente sera nombrado por

la junta general de socios y durard dos afios en el ejercicio de su cargo, pudiendo ser

indefinidamente reelegido. Puede ser socio o no.

ARTICULO VEINTIOCHO. - Son deberes y atribuciones del presidente de la

compartia:

e Supervisar la marcha general de la compaiiia y el desempefio de los servidores de la
misma e Informar de estos particulares a la junta general de socios;

e Convocar y presidir las sesiones de junta general de socios y suscribir las actas;

e Velar por el cumplimiento de los objetivos de la compafia y aplicacion de politicas;
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e Reemplazar al gerente, por falta 0 ausencia temporal o definitiva, con todas las
atribuciones, conservando las propias mientras dure su ausencia o hasta que la Junta
general de socios designe un reemplazo y se haya inscrito su nombramiento y, aunque
no se le hubiere encargado la funcién por escrito;

e Firmar el nombramiento del gerente y conferir certificaciones sobre el mismo;

e Las demas que le sefialan la Ley de Compafiias, estos estatutos, reglamentos de la
compafiia y la junta general de socios.

ARTICULO VEINTINUEVE. - DEL GERENTE. - El gerente serd nombrado por la
Junta general de socios y duraré dos afios en su cargo, pudiendo ser reelegido en forma
indefinida. Puede ser socio o no.

ARTICULO TREINTA. - Son deberes y atribuciones del gerente de la compafiia:

e Representar legalmente a la compafiia en forma Judicial y extrajudicial,

e Conducir la gestion de los negocios y la marcha administrativa de la compafiia;

e Dirigir la gestién econdmica financiera de la compafiia;

e Gestionar, planificar, coordinar y ejecutar las actividades de la compafiia;

o Realizar pagos por conceptos de gastos administrativos;

e Realizar Inversiones y adquisiciones hasta por la suma de veinte salarios minimos
vitales, sin necesidad de firma conjunta con el presidente. Las adquisiciones que
pasen de veinte salarios minimos vitales, las hara conjuntamente con el presidente,
sin perjuicio de lo dispuesto en el articulo doce de la Ley de Compafiias;

e Suscribir el nombramiento del presidente y conferir certificaciones sobre el mismo;

e Inscribir su nombramiento con la razén de su aceptacion en el Registro Mercantil;

e Llevar los libros de actas y expedientes de cada sesion de junta general;

e Manejar las cuentas bancarias segun sus atribuciones:

e Presentar a la Junta general de socios un informe sobre la marcha de la compafiia, el
balance y la cuenta de pérdidas y ganancias, asi como la formula de distribucion de
beneficios segun la ley, dentro de los sesenta dias siguientes al cierre del ejercicio
econoémico:

e Cumpliry hacer cumplir las resoluciones de la junta general de socios;

e Ejercer y cumplir las atribuciones, deberes y responsabilidades que establece la ley,

estatutos, reglamentos de la compafiia y las que sefiale la Junta general de socios.
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CAPITULO QUINTO
DE LA DISOLUCION Y LIQUIDACION DE LA COMPANIA

ARTICULO TREINTA Y UNO. - La disolucion y liquidacion de la compafiia se regla
por las disposiciones pertinentes de la Ley de Compafiias, especialmente por lo
establecido en la seccion once; asi como por el Reglamento pertinente y lo previsto en
estos estatutos.

ARTICULO TREINTA Y DOS. - No se disolvera la compafiia por muerte, interdiccion
0 quiebra de uno 0 mas de sus socios.

DECLARACIONES. - El capital con el que se constituye la compaiia “PITACAXA
CIA. LTDA.” ha sido suscrito y pagado en su totalidad en la siguiente forma: el sefior
Camilo Marcelo Plasencia Cano, una participacion, de cuatrocientos dolares; el sefior
Darwin Cedefio Zambrano, una participacion, de cuatrocientos dolares; el sefior
Geovanny Xavier Alvarez Zambrano, una participacion, de cuatrocientos dolares.
TOTAL: TRES PARTICIPACIONES DE CUATROCIENTOS DOLARES; valor que ha
sido depositado en dinero en efectivo en la cuenta «Integracion de Capital», en el Banco
Internacional, Sucursal en Ibarra, cuyo certificado se agrega a la presente escritura como
documento habilitante. Los socios de la compafiia por unanimidad nombran al sefior
Camilo Marcelo Plasencia Cano para que se encargue de los tramites pertinentes,
encaminados a la aprobacidn de la escritura constitutiva de la compafiia, su inscripcion en
el Registro Mercantil y convocatoria a la primera junta general de socios, en la que se
designaran presidente y gerente de la compafiia.

Hasta aqui la minuta. Usted sefior Notario sirvase agregar las clausulas de estilo para su

validez.

Atentamente,

(f) ElI Abogado
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3.5.12 OFERTA Y EMPAQUE DE LA EMPRESA PITACAXA CIA. LTDA.

La Empresa PITACAXA Cia. Ltda., tiene como objetivo primordial llevar al
mercado francés, a la ciudad de Saint Just Luzac, una fruta 100% natural, organica y de
buena calidad. A continuacién, se detalla puntos mas relevantes del proceso de empaque y

recepcion de la fruta para su posterior exportacion a la ciudad francesa de Saint Just Luzac:

e Lamadurez fisioldgica de la pitahaya se reconoce cuando la fruta tiene por lo menos
3/4 o el 75% de madurez. Para el envio a largas distancias debe ser menos madura.

e Larecoleccion y cosecha se la realizara en gavetas de plastico de 40x60x32cm., en
cuyo fondo se coloca hojas de papel en blanco, no de periédico porque contaminaria
la fruta con tinta y ademas plomo.

e Las gavetas se deben ubicar en un sitio fresco y seco, preferible aclimatado. Se
recomiendan temperaturas de 4° C a 8° C, con una humedad relativa del 75% al 90%.

e La fruta se entregara sin espinas; dicha labor sera realizada manualmente utilizando
guantes y gafas para protegerse de las espinas, luego el fruto desespinado se
depositara en recipientes que contengan en su interior acolchados de papel blanco.

e La pitahaya roja se comercializard en cajas de carton corrugado con calibre 9 - 12

(variedad ecuatoriana), con un peso variante de entre 2,7 a 3,5 kg., cada caja.

Para un mejor entendimiento, se hace una presentacion grafica del proceso de

recoleccion y empacado de la pitahaya roja:

Figura 20. Bodegas de Empaque
Fuente: Google
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GAVETA PLASTICA DE RECOLECCION

Figura 21. Gaveta Plastica de Recoleccion
Fuente: Google

CAJA PARA SER EXPORTADA

Figura 22. Caja de Empaque Para Exportacion
Fuente: Google

ENVASE Y EMBALAJE DE PITAHAYA

Figura 23. Envase y Embalaje
Fuente: Google
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PLANTACIONES DE PITAHAYA ROJA

Figura 24. Plantacion, Planta y Flor de Pitahaya Roja

3.5.13 MARCA DEL PRODUCTO EXPORTABLE

Todo producto que requiera tener éxito en el mercado, sea local y mucho mas a nivel
internacional, debe ser plenamente identificado por el consumidor, mediante el uso de

logotipos, marca, etc.

El producto a comercializar por Pitacaxa Cia. Ltda., es la pitahaya roja. Se exportara
en su forma natural para uso del consumidor dependiendo su necesidad, bajo la marca
“Pitacaxa Cia. Ltda.” Para identificar al producto se lo hara gracias al nombre comercial,

con el disefio de un logotipo y slogan que la empresa debe tener.

«“UN ELIXIR EXOTICO”

Figura 25. Marca y Slogan de la Empresa
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Otro elemento muy importante y necesario para el cuidado y traslado del producto,
es el empaque, en él se debe incluir toda la informacidn revelante del mismo, para este caso

se utilizaran cajas de carton.

35.13.1 TAMANO Y PESO POR UNIDAD

La pitahaya roja tiene una medida promedio de entre 8 y 12 cm de largo, por 6 a 10

cm. de ancho (Variedad ecuatoriana). (Infoagro, 2018)

3.5.13.2 NUMERO DE FRUTAS POR CAJA

Se comercializara cajas con 9 pitahayas rojas, el rango de peso por caja exportada

desde el Ecuador seré entre 2.7 - 3.5 kg.

3.5.13.3 CARACTERISTICAS DEL EMBALAJE ESPECIAL

Se debe colocar una base de papel picado dentro de cada caja de carton con tapa y
hoyos o canales de respiracion. Sobre el papel picado, se colocara papel de seda y con
espacios y divisores para cada fruta.

3.5.13.4 ROTULADO Y ETIQUETADO

Las cajas iran etiquetadas indicando el peso neto, nimero de frutas por caja, categoria
o calidad de los frutos, temperatura de manejo y el tratamiento quimico que fueron sometidos

los frutos, lo mismo que el pais de origen donde fueron producidos los frutos.
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Tabla 29 Distritos aéreos-Requisitos de etiquetado

ETIQUETA EN CARTON

ETIQUETA EN FRUTA

Incluira en la parte superior el logo de la Senae.

Incluir en la parte superior el logo de la Senae.

Tipo de codigo: Code 128

Tipo de cddigo: Code 128.

Medidas: 7 cm de ancho x 10 cm de alto.

Ubicacion: Lado frontal de la pieza.

Lateral de la pieza.

Puede incluir el pais de destino (opcional).

Fuente: Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador (2015)

3.5.13.5 ALMACENAMIENTO

Puede incluir el pais de destino (opcional)

La Empresa PITACAXA Cia. Ltda., dispondré de un cuarto frio, adecuado para el

almacenamiento del producto, a una temperatura de ocho a diez grados centigrados, para de

esta manera controlar el estado y avance de madurez de la pitahaya roja, logrando hacerlos

Ilegar al mercado francés en excelentes condiciones.

3.5.13.6 ASPECTOS CONTRACTUALES PARA LA EXPORTACION Y

ACOPIO DE LAFRUTA

Entre los aspectos contractuales que se debe considerar, se mencionan los siguientes:

e Retraso en el envio de la mercaderia por situaciones adversas (catastrofes naturales,

accidentes, etc.)

e Afectacion a la cantidad producida por variacion del clima por un tiempo prolongado,

plagas, etc.

e Cancelacion de la exportacion por nuevas medidas arancelarias que adopta

continuamente el Pais (Ecuador).
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3.5.14 PRODUCTO

La Pitahaya se cultiva en zonas tropicales y de clima calido hiumedo. En Ecuador la
encontramos en el oriente y en las zonas tropicales de la costa, como son, Pichincha,
Imbabura, Manabi Santo Domingo de los Tséchilas.

Su planta es un cactus trepador de largos tallos verdes con forma triangular. Su flor

es de color blanco y posee una espectacular belleza.
La pitahaya con fines de exportacion y obtencion de mayor productividad, se requiere
de suelos francos a franco — arenosos, y una alta luminosidad. Mientras mayor sea la

exposicion de los tallos al sol, se puede prever una mayor productividad.

FLOR PITAHAYAY PLANTA PITAHAYA

Figura 26. Flor y Planta de Pitahaya
Fuente: Google

La fruta tiene una forma ovoide; de color verde al comienzo y de color rojo en la
madurez; recubierta de espinas en su cascara; su pulpa es blanca con varias pequefias
semillas que tienen un efecto laxante, Su cosecha es particularmente dificil, debido a que se

da Unicamente dos veces al afo.
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PITAHAYAS ROJAS Y PULPA

Figura 28. Pulpa de Pitahaya Roja
Fuente: Google

La pitahaya tiene un sabor liquido deliciosamente azucarado, ademaés, posee
nutrientes esenciales que ayudan al metabolismo humano, como lo son el fosforo, calcio y
vitamina C. Su sabor es Unico y exquisito, posee un ligero gusto dulce, a diferencia de la
pitahaya amarilla que es sumamente dulce. Generalmente esta fruta se la suele consumir al

natural, pero también se la suele servir en hoteles y restaurantes como un platillo gourmet.
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3.5.141 CARACTERISTICAS

e Entre sus principales atributos tenemos: sabor, aspecto externo de caracter exotico, sus
propiedades laxantes.

e Como aspecto negativo tenemos: contenido de semilla, estacionalidad de la oferta
(semestral) y su precio al exportar.

e Lapitahayaroja se diferencia de la pitahaya amarilla, tanto en su color, tamafio y sabor.

e Como valor agregado, a esta fruta se le atribuye propiedades curativas al organismo.

PITAHAYAS ROJAS Y AMARILLAS

Figura 29. Pitahaya Amarilla y Roja
Fuente: Google

PLATO GOURMET PITAHAYA

Figura 30. Plato Gourmet de Pitahaya Roja
Fuente: Google
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3.5.14.2 COMPOSICION NUTRICIONAL

La pitahaya roja tiene una gran cantidad de nutrientes y poder nutricional que se

detallan a continuacion en el siguiente cuadro:

Tabla 30 Composicion Nutricional de la Pitahaya Roja

Elementos fisicos-quimicos Pitahaya Roja
Acido ascorbico 25 mg.
Agua 89.4 g.
Calcio 6.0 mg.
Calorias 36
Carbohidratos 9.29¢.
Fibra 0.3¢.
Fosforo 19 mg.
Proteina 0.54g.
Hierro 0.4 mg.

Nota. Fuente: Adaptado de Universidad de Antioquia. (9 de Octubre de 2017). Pulpas de frutas tropicales. Obtenido
de http://huitoto.udea.edu.co/FrutasTropicales/pitahayad.html

Al ser una fruta exoética y gourmet, de caracteristicas especiales, es importante
brindar al consumidor toda la informacidn relevante y necesaria sobre factores de calidad,

beneficios nutricionales, forma de corte, consumo, y, sobre todo, el origen de dicha fruta.

3.5.15 CANAL DE DISTRIBUCION A UTILIZAR POR LA EMPRESA

El canal de distribucion que negociaré la Empresa PITACAXA CIA. LTDA,, serd el
“canal detallista”, negociando directamente entre el productor (exportador), y el detallista
(importador duefio de supermercado), para que finalmente el producto llegue al consumidor

final, evitando intermediarios y asi obtener una mayor rentabilidad.
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Para la actividad econdémica internacional de la empresa, se negociaré el producto
pitahaya roja con las cuatro mas grandes cadenas de supermercados de alimentos en Francia,
ubicadas en la ciudad de Saint Just Luzac. Dichas cadenas de supermercados son: Carrefour,

Intermarché, Lidl y E. Leclerc.

Productor

Figura 31. Canal Detallista

3.5.16 PRECIO

El precio va en funcion del Incoterms bajo el cual se haya cerrado la negociacién o
contrato, PITACAXA Cia. Ltda., vendera su producto donde el precio incluye el costo de
transporte hasta un lugar de destino convenido (Incoterms CPT), por lo que el precio de

venta debera contemplar los siguientes puntos:

e Precio por kilo de pitahaya

e Transporte interno desde el centro de acopio hasta el aeropuerto
e Etiquetado requerido por la SENAE para exportaciones

e Tramite aduanero de exportacion

e Flete Internacional

e Gastos locales de exportacion

Para determinar el precio de venta a los empresarios franceses, se lo realiz6 en base
al comportamiento del costo, se sumé los equivalentes unitarios del costo fijo y costo
variable; a éste resultante se le sumé el 40% del margen de utilidad esperada, obteniendo,

asi como precio de venta al importador el valor de $9,01. Célculo detallado a continuacion:
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Tabla 31 Comportamiento del Costo

Cuentas Valor Total Valor unitario
Costos Fijos $25.002,56 $0,83
Costos Variables $168.011,77 $5,60
TOTAL $193.014,33 $6,43

Tabla 32 Calculo del Precio de Venta con 40% de Margen de Utilidad

COSTOS UNITARIO $6,43

% MARGEN UTIL (40%) $2,57

PRECIO DE VENTA $9,01
3.5.17 PLAZA

PITACAXA Cia. Ltda., enviara su producto pitahaya roja, a Francia, especificamente
a la ciudad de Saint Just Luzac. Para el plan de negocios se analizara la distribucion logistica

que se enfoca en los siguientes puntos:

e Recepcion de la orden de compra

e Seleccion de la via de transporte

e Embalaje

e Documentacion de exportacion

e Seguimiento a la llegada de la importacion a su destino

Se entregaran los documentos y certificaciones requeridas para poder nacionalizar la
carga en destino. PITACAXA Cia. Ltda., hard un seguimiento a sus exportaciones a través
del agente de aduanas desde que la mercaderia salga del territorio ecuatoriano hasta que

Ilegue a las bodegas de nuestro importador en Francia.

3.5.17.1 CANALES DE COMERCIALIZACION PARA PRODUCTOS
ORGANICOS

a) Hipermercados, supermercados y minimarkets. - Se encuentran en las afueras de las

ciudades. Se venden productos alimentarios y no alimentarios. Entre ellos estan:
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e Carrefour
e E. Leclerc
e Intermarché; entre otros.

b) Hipermercados especializados en una familia de productos. - Ofrece una amplia
gama de productos, con un precio competitivo. Entre ellos tenemos:

e Bricolaje: Leroy Merlin
e Cultura: Fnac
e Deporte: Decathlon; entre otros.

c) Tiendas Departamentales. - Situados en el centro de las ciudades. Cuentan con
diferentes secciones especializadas, incluyendo una seccion gastronémica. Tenemos:

e Les Galeries Lafayette
e Printemps
e La Samaritaine

d) Gran Descuento. - Principalmente para productos de alimentacion: ofrecen productos
de marcas blancas o productos sin marca. Los consumidores las eligen por sus precios
rebajados.

e Lidl
e Aldi
e Leader Price; entre otros.

e) Pequeiios comercios. - Tiendas locales especializadas: ultramarinos, carniceria,
pescaderia, frutas y verduras, charcuteria, panaderia, pasteleria, floristeria. Los
consumidores las eligen por la calidad de sus productos, el contacto humano y la

posibilidad de recibir consejo. (Santander Trade Portal, 2018, parr.3-9)

3.5.18 PROMOCION

PITACAXA Cia. Ltda., programara dos publicaciones de introduccion en la

siguiente revista dedicada a la industria de alimentos:
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THE NOVELTY FACTO CTERM HAPPINESS

Fuente: Google

Esta revista muestra las Gltimas tendencias en el arte culinario, presentando en cada
una de sus tiradas las actualizaciones y noticias sobre alimentos y bebidas, por lo cual sera

una excelente alternativa para promocionar a la empresa.

3.5.19 ASPECTOS LEGALES PARA LA EXPORTACION

Para registrarse como exportador ante la aduana del Ecuador, primero se debe:

e Obtener el RUC
Se debe obtener el RUC (Registro Unico de Contribuyentes) otorgado por el S.R.1.
en este se detallara la actividad econdémica que se va a desarrollar, este tramite no tiene
ningln costo.
e Firmadigital.
Se debe obtener el certificado de firma digital que permite mantener una autenticidad
y reconocimiento de la informacidn, tiene la misma validez que la firma fisica manuscrita,
también tiene la misma validez juridica.
e Portal ECUAPASS
La SENAE creo el portal ECUAPASS con el fin de facilitar los procesos de comercio
a todos los OCES (Operadores de Comercio Exterior), este sistema genera eficiencia y

transparencia en todas sus operaciones.
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Dentro de este portal se puede, actualizar la base de datos con los nombres del
representante de la empresa, con ello, se podra crear un usuario y contrasefia, posteriormente

se debe aceptar las politicas de uso del sitio, para finalmente registrar la firma electronica.

Proceso Operativo de Exportacion. - Este proceso se inicia con la transmision electrénica
de la DAE (Declaracion Aduanera de Exportacion) en el ECUAPASS, para ello debemos
hacerlo por intermedio de un computador e internet, esta declaracion genera un vinculo legal

y varias obligaciones a seguir con la SENAE.

Entre los datos que se debe consignar en la DAE tenemos, la descripcion de
mercaderia por item de factura, los datos del consignante, el pais destino de la mercancia, la

cantidad que se esta enviando, etc.

Documentos de acompafiamiento. - Estos documentos pueden presentarse fisica o

electronicamente, y entre ellos tenemos el Certificado Fitosanitario el cual es emitido por

AGROCALIDAD; el Registro Sanitario de funcionamiento de la empresa, documento

emitido por ARCA y el Instituto Nacional de Investigacion en Salud Publica INSPI; y el
Certificado de Origen, documento emitido igualmente por AGROCALIDAD.

Documentos de soporte. - Estos documentos deben ser presentados en especies originales,
de manera fisica o electrénica. Entre éstos tenemos la Factura Comercial, el Documento de
Transporte (AWB — aéreo), Certificado de Origen (cuando proceda), y la Lista de Empaque.
(SENAE, 2017)

3.5.20 REQUERIMIENTOS DE EXPORTACION

3.5.20.1 FITOSANITARIOS

El certificado Fitosanitario se lo requiere por cada exportacion, y se lo debe solicitar
méaximo dos dias antes del despacho de la misma. Por cada embarque que el exportador

realice, AGROCALIDAD debe hacer una inspeccién previa del producto para la emision de
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un Certificado de Inspeccion. Un auditor de Agrocalidad realiza la inspeccion del lugar
detallado en el croquis entregado como documento requerido, y prepara un reporte el cual

debe ser aprobado por Agrocalidad. (Vasconez, 2015)

Este certificado, en el caso de la pitahaya roja, al igual que el mango, por considerarse
una fruta exotica, tiene un costo de $73,37167 por cada contenedor que se envia fuera del
pais. (Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de la Calidad del Agro, 2017)

3.5.20.2 ARANCELARIOS

La pitahaya ecuatoriana se exporta a Europa libre de aranceles de importacion (0%

de Ad-Valorem), gracias al Acuerdo Multipartes firmado en el afio 2017.

Su partida arancelaria dentro del Arancel de Aduanas corresponde a 0810.90.40, y

normalmente tiene un Ad-Valorem del 25%.

081090.40.00 - _ Pitshayas (Cereus spp.) Kz 25

Figura 33. Subpartida Arancelaria de la Pitahaya
Fuente: Arancel de Aduanas 2017

3.5.20.3 EMPRESA LOGISTICA Y TERMINO DE NEGOCIACION CPT

Para realizar la exportacion por via aérea, se requiere de una temperatura fria en
contenedores refrigerados a 8°C. Para ello, se contratara los servicios logisticos aereos de la
empresa PANATLANTIC LOGISTICS S.A., quienes realizaran el embarque de la
mercancia en contenedores refrigerados especializados para el transporte de perecederos
desde la ciudad de Quito — Ecuador, Aeropuerto Internacional Mariscal Sucre, con destino a

la ciudad francesa de Saint Just Luzac — Francia, al Aeropuerto Internacional de La Rochelle.
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Panatlantic Logistics S.A. se ha posicionado como lider

Figura 34. Compafiia Aérea Logistica de Carga Internacional
Fuente: http://www.panatlantic.com/

Figura 35. Aeropuerto de La Rochelle en Francia
Fuente: Google. Gattucci, Sylvia (s/f)

El contenedor tendra un dimensionamiento de 317,5 x 244 x 244 cm., cargara un
peso bruto maximo de 6800 Kg., y manejara un codigo IATA AMA/AQS.
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Figura 36. Contenedor Reefer Aéreo
Fuente: https://www.tibagroup.com/es/transporte-aereo-refrigerado-congelado

El término de negociacion serd el CPT, que se refiere al transporte aéreo, y quiere
decir que el vendedor debe entregar la mercancia al transportista al cual lo contrato (linea

aérea), y debe pagar los costos del transporte para llevar la mercancia al destino convenido.

El Incoterms CPT exige que el vendedor contrate el transporte internacional y deje a

bordo la mercancia para la exportacion, y el comprador contrate el seguro para el viaje.

3.5.20.4 FACTURA COMERCIAL

La factura comercial es el documento en el cual se encuentra detallado la o las
mercancias materia de un contrato de compra venta. Este documento es otorgado por el
exportador a nombre del importador. En éste se detallan aspectos importantes como el lugar
y fecha de emisidn, el nimero de la factura, datos de contacto del exportador e importador,

la descripcion de la mercancia, cantidades, el precio de la mercancia, etc.

3.5.20.5 AIR WAYBILL (AWB)

El AWB es el conocimiento de embarque aéreo de toda mercancia que utiliza

transporte aéreo de carga. Con éste documento la compafiia de aviacion certifica que ha
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recibido las mercancias para su transporte hasta el lugar de destino. Conocido también como

Carta de Porte 0 Guia Aérea. Tiene un costo de $10 en Ecuador. (Expresito, 2017)

Este documento lo entrega la agencia de carga aérea, y se detallan aspectos como el
nombre y direccién del remitente, lugar y fecha de embarque de las mercancias, datos del
destinatario, el pais y aeropuerto de destino, las cantidades de bultos, descripcion de la

mercancia, el costo, entre otros. Existen dos tipos de AWB:

e MAWAB: Master Air Waybill (Guia Méster o Madre). - Es aquella emitida por la
linea aérea a nombre de una empresa logistica de carga. Con dicho documento, la
linea aérea se compromete con la empresa a transportar la carga presentada por este
altimo.

¢ HAWB: House Air Wayhbill (Guia Hija). - Es la que emite la empresa logistica de
carga por separado a cada usuario del servicio y para cada una de las cargas
individuales que agrupa, dentro de un documento de transporte Master.

3.5.20.6 CERTIFICADO DE ORIGEN

El certificado de origen es el documento con formato oficial mundial que sirve para
acreditar el cumplimiento de los requisitos (criterios) de origen establecidos en las normas
de origen que rigen el acuerdo y, por ende, acogerse a las preferencias arancelarias
concedidas por los paises miembros de dichos acuerdos comerciales en el mundo. En
Ecuador es emitido por AGROCALIDAD (Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de la
Calidad del Agro), y tiene un costo de $10 por cada mercancia. (Agencia Ecuatoriana de
Aseguramiento de la Calidad del Agro, 2017)

Para obtenerlo, se debera acudir a las dependencias mencionadas con los siguientes
documentos:

e Factura comercial
e Declaracion de origen
e Formulario de origen debidamente llenado, sellado y firmado por el exportador.
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3.5.20.7 SELLO PUNTO VERDE

Este sello es otorgado por el Ministerio del Ambiente del Ecuador, MAE, y
constituye un reconocimiento para las empresas, ademas envia un mensaje positivo que
habla bien de una marca ecofriendly. De acuerdo con sus acciones, las empresas pueden
optar por dos tipos de sellos. El primero es el de Reconocimiento Ecuatoriano Ambiental
(REA) — Punto Verde; y el segundo, es la Certificacién Ecuatoriana Ambiental (CEA) —
Punto Verde. (Tapia, 2017)

3.5.20.8 NORMALIZACION, EVALUACION DE CONFORMIDAD,
ETIQUETADO Y MARCADO

El Acuerdo entre Ecuador y la Union Europea estipula que las normas internacionales
se tomaran como base para la elaboracién de los reglamentos técnicos nacionales, salvo que
esas normas internacionales constituyan un medio ineficaz o inapropiado para alcanzar el

objetivo legitimo deseado.

En lo que respecta al etiquetado y marcado, se limita a informacion que sea relevante
para el consumidor, y restringe la posibilidad de incluir otra informacion que dificulte tanto
la comprension, como el proceso de etiquetado. Por otro lado, se permite la incorporacién

de pictogramas que son reconocidos internacionalmente para el etiquetado de productos.

3.5.21 VOLUMENES DE FRUTA EXPORTABLE Y SU FRECUENCIA

Por versiones del productor en el recinto Las Golondrinas, manifesto que la
produccion de pitahaya roja es de cuatro toneladas por cada hectarea sembrada, lo que en

relacion a sus terrenos arroja una produccion de 20 toneladas por cada temporada.

Para Ecuador las exportaciones de pitahaya como producto exportable se las realiza

a través de la subpartida nandina 0810.90.40, de este modo se exportara 30000 kilos anuales
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que es la cantidad que actualmente se puede cubrir, por versiones dada en la entrevista realiza

al Ing. Camilo Plasencia, productor de pitahaya roja en el recinto de Las Golondrinas.

3.5.22 DISTRIBUCION EN EL MERCADO DE FRANCIA

Francia cuenta con uno de los sistemas de distribucion de frutas y vegetales frescos
mas desarrollados en el mundo, una extensa red que garantiza su distribucion oportuna y en
Optimas condiciones de calidad desde el productor hasta el detallista y el consumidor final.
La distribucion comprende un proceso mediante el cual estdn involucrados tres
intermediarios desde que sale el producto del recinto Las Golondrinas en Ecuador, hasta que

Ilega al consumidor final en Francia, Saint Just Luzac.
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4 CAPITULO CUATRO. ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO

4.1 INDICADORES FINANCIEROS

411

INVERSION FIJA

En el presente proyecto, el valor total de la inversién es de $75.069,00, detallado de

la siguiente manera, incluyendo la adquisicion de un nuevo terreno:

Tabla 33 Inversién

A) TERRENO
. . . Total
Detalle Unidad Cantidad Precio $USD
Terreno m?2 900 $6,00 $5.400,00
TOTAL $5.400,00
B) EDIFICIOS
. . . Total
Detalle Unidad Cantidad Precio $USD
Edificio fabrica m2 500 $15,00 $7.500,00
Oficinas administrativas m?2 80 $17,00 $1.360,00
TOTAL $8.860,00
C) MAQUINARIA
Detalle Tipo Marca Precio
Lavadora y secadora de pitahaya LT-1200 .II‘_E?I i $4.000,00
Clasificadora mecénica de pitahaya  XL-325 Jimatsu $13.000,00
Subtotal $17.000,00
Seguro 5% $850,00
TOTAL $17.850,00
D) EQUIPOS
. . . Total
Detalle Unidad Cantidad Precio $USD
Tanques reservorios 1000 lts. Pieza 5 $85,00 $425,00
(el ol e Pieza 5000 $0,75  $3.750,00
corrugado/divisiones
Papel picado Kg. 400 $0,25 $100,00
Papel de seda Kg. 400 $0,70 $280,00
Etiquetas Rollos/1000 200 $2,20 $440,00
TOTAL $4.995,00
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E) MUEBLES Y ENSERES

. . . Total

Detalle Unidad  Cantidad Precio $USD
Anaquel Librero Pieza 1 $100,00 $100,00
Sillones Pieza 3 $20,00 $60,00
Archivador ( 2 Gabetas) Pieza 2 $40,00 $80,00
Archivador ( 3 Gabetas) Pieza 1 $55,00 $55,00
Sillas Pieza 5 $7,00 $35,00
TOTAL $330,00

F) EQUIPOS DE OFICINA

. . . Total

Detalle Unidad Cantidad Precio $USD
Computadoras con Impresoras Pieza 3 $500,00 $1.500,00
Celulares Pieza 3 $50,00 $150,00
Teléfonos Pieza 2 $25,00 $50,00
Fax Copiadora Pieza 1 $70,00 $70,00
Maquinas Sumadoras Pieza 2 $12,00 $24,00
TOTAL $1.794,00

G) VEHICULOS

Capacidad " - Total
Detalle toneladas Cantidad Precio $USD
Camion chevrolet NPR 75L 45 1 $35.490,00 $35.490,00
TOTAL $35.490,00
H) INVERSIONES INTANGIBLES
. . . Total
Detalle Unidad Cantidad Precio $USD
Estudio de Factibilidad Estudio 1 $350,00 $350,00
TOTAL $350,00
TOTAL DE LA INVERSION (A+B+C+D+E+F+G+H) = $75.069,00

4.1.2 BASE FINANCIERA DEL PROYECTO

4.1.2.1 CAPITAL DE TRABAJO (6 MESES - 2 ENVIOS ANUALES)

En el presente proyecto, el valor total del capital de trabajo es de $90.476,82, los

mismos que se encuentran detallados de la siguiente manera:
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Tabla 34 Capital de Trabajo

A) COSTOS DE PRODUCCION
Detalle Total $USD

Materia Prima Directa $42.750,00
Mano de obra directa $11.688,27
Costos Indirectos de Fabricacion $345,60
TOTAL $54.783,87

B) GASTOS DE OPERACION

Detalle Total $USD

Sueldos Personal de Administracion $6.056,10
Servicios Basicos $162,00
Utilies de Oficina $28,23
Herramientas y Accesorios $123,00
Otros ( Internet) $540,00
TOTAL $6.909,33

C) COSTOS DE EXPORTACION

Detalle Total $USD
DAE $1,20
Certificado Fitosanitario $73,37
Certificado de Origen $10,00
Certificado Sanitizado Pallets $0,70
Flete interno Las Golondrinas — Quito $300,00
Flete interno Quito - Saint Just Luzac (Francia) $27.250,00
Unitarizacion $4,17
Factura Comercial $0,10
Lista de Empaque $0,06
Seguro Interno $54,17
AWB $18,83
Almacenaje $165,00
Manipuleo - carga - descarga $200,00
Agente Aduana $193,00
Subtotal $28.219,23
Imprevistos (2%0) $564,38
TOTAL $28.783,61
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO (A+B+C) = $90.476,82

Dentro de los imprevistos (2%), se encuentran detallados gastos de movilizaciones

por trdmites administrativos, y el costo de la firma electronica “Token” que tiene un valor

de $54,88 con duracion de 2 afios. (Registro Civil, 2018)
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4.1.3 RESUMEN DE LA INVERSION

Tabla 35 Resumen de la Inversion

RESUMEN DE LA INVERSION

Fijas Valor Porcentaje
Terreno $5.400,00
Edificaciones $8.860,00
Maquinaria $17.850,00
Equipo Comln $4.995,00
Mueble y Enseres $330,00
Equipos de Oficina $1.794,00
Vehiculo $35.490,00
Diferidas $350,00
TOTAL FIJAS $75.069,00 44,46%
CAPITAL DE TRABAJO $90.476,82 53,58%
SUBTOTAL $165.545,82
IMPREVISTOS 2% $3.310,92 1,96%
TOTAL INVERSIONES $168.856,73 100,00%

4.2 ESTRUCTURA DEL FINACIAMIENTO DEL PROYECTO

Tabla 36 Estructura del Financiamiento del Proyecto

ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

Recursos Valor Porcentaje
Propios $93.787,73 55,54%
Ajenos $75.069,00 44,46%
TOTAL $168.856,73 100,00%

4.2.1 TABLA DE AMORTIZACION DEL FINANCIAMIENTO

Tabla 37 Tabla de Amortizaciéon - Banco Pichincha

TABLA DE AMORTIZACION DEL FINANCIAMIENTO

Monto a Financiar $75.069,00
Tasa 9%
Plazo 5

145



Afio Saldo Cuota Interés Capital Saldo final
1 $75.069,00 $19.299,67 $6.756,21  $12.543,46 $62.525,54
2 $62.525,54  $19.299,67 $5.627,30 $13.672,38 $48.853,16
3 $48.853,16  $19.299,67 $4.396,78  $14.902,89 $33.950,27
4 $33.950,27  $19.299,67 $3.055,52  $16.244,15 $17.706,12
5 $17.706,12  $19.299,67 $1.593,55 $17.706,12 $0,00

4.2.2 DETERMINACION DEL COSTO DE CAPITAL

Tabla 38 Determinacidon del Costo de Capital

DETERMINACION DEL COSTO DE CAPITAL

Recursos Valor Porcentaje VEEEB 19 Ponderacién
mercado

Propios $93.787,73 55,54% 5% 2,78%

Ajenos $75.069,00 44,46% 9% 4,00%

TOTAL  $168.856,73 100,00% 6,78%

El costo del capital del proyectoes  6,78%

4.3 DETERMINACION DE LA DEPRECIACION

Tabla 39 Depreciaciones

DETERMINACION DE LA DEPRECIACION

Activos Valor Depreciacion d Valor d?,

epreciacion
Edificaciones $8.860,00 5% $443,00
Magquinaria $17.850,00 10% $1.785,00
Equipo Comin $4.995,00 10% $499,50
Mueble y Enseres $330,00 10% $33,00
Equipos de Oficina $1.794,00 10% $179,40
Vehiculo $35.490,00 20% $7.098,00
TOTAL $69.319,00 $10.037,90
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4.4 PRESUPUESTO DE COSTOS

4.4.1 PRESUPUESTO DE COSTOS PRIMER ANO

Tabla 40 Presupuesto Costos Primer Afio

PRESUPUESTO DE COSTOS PRIMER ANO

Descripcion Valor Porcentaje
Materia Prima $85.500,00 77,5%
Mano de Obra Directa $24.148,55 21,9%
Costos Indirectos de Fabricacion $691,20 0,6%
TOTAL $110.339,75 100%
Costo Unitario (Kilogramo) $3,68

442 COSTOS PROYECTADOS

Tabla 41 Costos Proyectados con el 5% de Crecimiento Anual

Afio Cantidad Precio Total
1 30.000,00 $3,68 $110.339,75
2 31.500,00 $3,86 $121.649,57
3 33.075,00 $4,05 $134.118,65
4 34.728,75 $4,26 $147.865,81
5 36.465,19 $4,47 $163.022,06
TOTAL $676.995,84

4.5 PRESUPUESTO DE GASTOS

45.1 PRESUPUESTO DE GASTOS PRIMER ANO

Tabla 42 Presupuesto de Gastos Primer Afio

Cuenta Valor Porcentaje
Sueldos Personal Administrativo $13.798,20 92,2%
Servicios Basicos $324,00 2,2%
Utilies de Oficina $56,46 0,4%
Herramientas y Accesorios $246,00 1,6%
Otros $540,00 3,6%
TOTAL $14.964,66 100,0%

147



452 GASTOS PROYECTADOS

Tabla 43 Gastos Proyectados con el 5% de Crecimiento Anual

ANO VALOR
$14.964,66
$15.712,89
$16.498,54
$17.323,46
$18.189,64

TOTAL $82.689,19

G W|IN|R| 22

4.6 PRESUPUESTO DE GASTOS DE EXPORTACION

4.6.1 GASTOS DE EXPORTACION PRIMER ANO

Tabla 44 Gastos de Exportacion Primer Afio

Costos de Exportacién VanrJD or eler CQ§t0 CO_StO
Envio Anual Fijo Variable

DAE $1,20 $2,40 $2,40

Certificado Fitosanitario $73,37 $146,74 $146,74

Certificado de Origen $10,00 $20,00  $20,00

Certificado Sanitizado Pallets $0,70 $1,40 $1,40

Flete interno Las Golondrinas — Quito $300,00 $600,00 $600,00
Flete ipterno Quito - Saint Just Luzac $27.250.00  $54.500,00 $54.500,00
(Francia)

Unitarizacion $4,17 $8,34 $8,34
Factura Comercial $0,10 $0,20 $0,20

Lista de Empaque $0,06 $0,12 $0,12

Seguro Interno $54,17 $108,34 $108,34
AWB $18,83 $37,66 $37,66
Almacenaje $165,00 $330,00 $330,00
Manipuleo - carga - descarga $200,00 $400,00 $400,00
Agente Aduana $193,00 $386,00 $386,00

Subtotal $28.219,23 $56.438,46 $454,12 $55.984,34
Imprevistos (2%0) $564,38  $1.128,77 $9,08  $1.119,69
TOTAL $28.783,61 $57.567,23 $463,20 $57.104,03

El costo del token correspondiente a $54,88, se encuentra estipulado dentro de los

imprevistos (2%).
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4.6.2 GASTOS DE EXPORTACION PROYECTADOS

Tabla 45 Gastos de Exportacién Proyectados con Crecimiento del 5% Anual

ANO VALOR
$57.567,23
$60.445,59
$63.467,87
$66.641,26
$69.973,33

TOTAL $318.095,28
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4.7 CALCULO DEL PRECIO DE VENTA

4.7.1 DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA

Tabla 46 Comportamiento del Costo

Cuentas Valor Total Valor Unitario
Costos Fijos $25.002,56 $0,83
Costos Variables $167.906,98 $5,60
TOTAL $192.909,54 $6,43
4.7.2 UTILIDAD DESEADA
Tabla 47 Utilidad Deseada
. ., . . ., Costo de Utilidad
40% de I;iolngﬁgsmn del Porcentaje de inversion capital deseada
proy 40% $168.856,73  $67.542,69

4.7.3 MARGEN DE UTILIDAD

Tabla 48 Margen de Utilidad

UTILIDAD DESEADA $67.542,69
COSTOS TOTALES $192.909,54

35,01%
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4.74 PRECIO DE VENTA

Tabla 49 Precio de Venta

COSTOS UNITARIO

$6,43

% MARGEN UTIL (40%)

$2,57

PRECIO DE VENTA

4.8 PRESUPUESTO DE INGRESOS

$9,00

4.8.1 PRESUPUESTO DE INGRESOS PRIMER ANO

Tabla 50 Presupuesto de Ingresos Primer Afio

. . Precio Total

Detalle Unidad Cantidad FOB $USD
Pitahaya roja de 280-320 gramos Kilos 30.000,00 $9,00 $270.073,35
TOTAL 30.000,00 $270.073,35

4.8.2 INGRESOS PROYECTADOS

Tabla 51 Ingresos Proyectados con 5% de crecimiento Anual

ANO CANTIDAD PRECIO TOTAL
1 30.000,00 $9,00  $270.073,35
2 31.500,00 $9,45  $297.755,87
3 33.075,00 $9,93  $328.275,84
4 34.728,75 $10,42  $361.924,12
5 36.465,19 $10,94  $399.021,34
TOTAL $1.657.050,52
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4.9 ESTADOS FINANCIEROS

49.1 ESTADO DE RESULTADOS

Tabla 52 Estado de Resultados

Afios 1 2 3 4 5
Ventas $270.073,35 $297.755,87 $328.275,84 $361.924,12 $399.021,34
Total Ventas $270.073,35 $297.755,87 $328.275,84 $361.924,12 $399.021,34
(-) Costo de Ventas $110.339,75 $121.649,57 $134.118,65 $147.865,81 $163.022,06
(=)Utilidad Bruta $159.733,60 $176.106,30 $194.157,19 $214.058,31 $235.999,28
(-) Gastos Operacionales $14.964,66 $15.712,89 $16.498,54 $17.323,46 $18.189,64
(-) Depreciacion $10.037,90 $10.037,90 $10.037,90 $10.037,90 $10.037,90
(-) Gastos de exportacion $57.567,23 $60.445,59 $63.467,87 $66.641,26 $69.973,33
Total Gastos Operacionales $82.569,79 $86.196,38 $90.004,31 $94.002,63 $98.200,86
(=) Utilidad Operaciones $77.163,81 $89.909,91 $104.152,89 $120.055,68 $137.798,42
(-) Intereses $6.756,21 $5.627,30 $4.396,78 $3.055,52 $1.593,55
(=) Utilidad antes de participacion de trabajadores $70.407,60 $84.282,62 $99.756,10 $117.000,15 $136.204,87
(-) 15% Participacion trabajadores $10.561,14 $12.642,39 $14.963,42 $17.550,02 $20.430,73
(=) Utilidad antes de impuestos $59.846,46 $71.640,22 $84.792,69 $99.450,13 $115.774,14
(-) 25% Impuesto a la renta $14.961,62 $17.910,06 $21.198,17 $24.862,53 $28.943,53
(=) Utilidad Neta $44.884,85 $53.730,17 $63.594,51 $74.587,60 $86.830,60
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410 PRESUPUESTO DE CAJA

Tabla 53 Flujo de Caja

Afios 1 2 3 4 5

Ingreso de efectivo

Ventas $270.073,35 $297.755,87 $328.275,84 $361.924,12 $399.021,34
Aporte Interno $93.787,73

Aporte Externo $75.069,00

TOTAL INGRESOS $438.930,08 $297.755,87 $328.275,84 $361.924,12 $399.021,34
Egresos de efectivo

Desembolso de la inversion $168.856,73

Costo de ventas o Produccion $110.339,75 $121.649,57 $134.118,65 $147.865,81 $163.022,06
Gastos operacionales $14.964,66 $15.712,89 $16.498,54 $17.323,46 $18.189,64
Gastos de exportacion $57.567,23 $60.445,59 $63.467,87 $66.641,26 $69.973,33
Pago de Capital $12.543,46 $13.672,38 $14.902,89 $16.244,15 $17.706,12
Intereses $6.756,21 $5.627,30 $4.396,78 $3.055,52 $1.593,55
15% Participacion Trabajadores $10.561,14 $12.642,39 $14.963,42 $17.550,02 $20.430,73
25% Impuesto a la Renta $14.961,62 $17.910,06 $21.198,17 $24.862,53 $28.943,53
TOTAL EGRESOS $396.550,80 $247.660,18 $269.546,32 $293.542,77 $319.858,96
FLUJO NETO $42.379,28 $50.095,69 $58.729,53 $68.381,35 $79.162,38



411 BALANCE GENERAL

Tabla 54 Balance General

CUENTAS

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS
Caja - Bancos $94.137,73 Pasivos largo plazo $75.069,00
TOTAL ACTIVOS
CORRIENTES $94.137,73

TOTAL PASIVOS $75.069,00
ACTIVOS FIJOS

PATRIMONIO
Terreno $5.400,00
Edificaciones $8.860,00 Capital social $93.787,73
Maquinaria $17.850,00
Equipo Comun $4.995,00 TOTAL PATRIMONIO $93.787,73
Mueble y Enseres $330,00

. - TOTAL PASIVO +

Equipos de Oficina $1.794,00 PATRIMONIO $168.856,73
Vehiculo $35.490,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS $74.719,00
TOTAL ACTIVOS $168.856,73

412 EVALUACION ECONOMICA FINANCIERA CON FINANCIAMIENTO

4.12.1 VALOR ACTUAL NETO

Tabla 55 Valor Actual Neto

Afio Flujo de efectivo Factor actualizacién FE. * FA.
1 $42.379,28 0,94 $39.689,05
2 $50.095,69 0,88 $43.937,41
3 $58.729,53 0,82 $48.240,04
4 $68.381,35 0,77 $52.602,43
5 $79.162,38 0,72 $57.030,09
Valor Presente $241.499,02
(-) Inversion Inicial $168.856,73
VAN $72.642,28

El valor actual neto del proyecto dio como resultado $72.642,28, valor superior a

cero, por lo tanto, el proyecto es factible de realizarlo econémica y financieramente.

153



4.12.2 COSTO BENEFICIO

Tabla 56 Costo Beneficio

Valor Presente _ $241.499,02

Inversion inicial $168.856,73 1,43

El costo beneficio del proyecto dio como resultado $1,43, valor superior a uno, por
lo tanto, el proyecto es factible de realizarlo.

4.13 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Tabla 57 Periodo de Recuperacion de la Inversion

Afio Flujo de efectivo Inversion inicial
1 $42.379,28 $168.856,73
2 $50.095,69
3 $58.729,53
4 $68.381,35
5 $79.162,38
PRI 2,8 Afos

El periodo de recuperacion de la inversion del proyecto es de 2 afios con 8 meses.

414 TASA INTERNA DE RETORNO

Tabla 58 Tasa Interna de Retorno

Afio Flujo de efectivo Inversion inicial Total
1 $42.379,28 $168.856,73 -$126.477,45
2 $50.095,69 $50.095,69
3 $58.729,53 $58.729,53
4 $68.381,35 $68.381,35
5 $79.162,38 $79.162,38
TIR 32%

La tasa interna de retorno del proyecto dio como resultado 32%, valor superior al

costo de capital que es de 6,78%.

154



415 PRECIOSCPTY CIP

Para determinar un precio de exportacion, se debe tomar en cuenta el detalle de todos

los gastos que se han realizado desde el momento de la compra de la fruta hasta la entrega

de la misma en el aeropuerto que ha sido el lugar acordado.

Tabla 59 Precios CPT y CIP

EXPORTACION c/envio

Concepto Operaciones Valor Precio Kg.

Precio de venta $9 x 15000 Kg. $135.097,42 $9,01
etiquetas $0,01 x 5000 p. $50,00
embalaje unitario $0,20 x 556 cajas $111,11
rotulos de exportacion $0,13 x 556 cajas $72,22
certificado de origen 10 $10,00
certificado fitosanitario $73,37167 x 3 cont. $220,12
transporte interno (F-B) $300,00 $300,00
EXW $135.860,87
arriendo de contenedor ($33x3)+IVA $110,88
carga contenedor S27x3 $81,00
Unitarizacién 4,17 $4,17
agente afianzado 60% RBU + IVA $259,39
FCA $136.316,31
tasa de aeroportuaria $350,00 $350,00
AWB 10 $10,00

CPT $136.676,31 9,11
seguro internacional $1.231,44
CIP USD $137.907,76
CIP EUROS € 112.165,72
precio unitario euros € 7,48
precio unitario usd $9,19

155



4.15.1 CALCULO DE LA PRIMA

Tabla 60 Célculo de la Prima

$136.676,31  CPT SEGURO
13.667,63 10% sobreseguro
150.343,95 suma asegurada
1.052,41 0,70% prima
36,83 3,50% CSB
5,26 0,50% SC
5 5 derechos emision
131,94 12% IVA
1.231,44 valor pdliza de seguro
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CONCLUSIONES

A lo largo de la presente investigacion se demostro que existen buenos métodos de
produccion de la fruta y organizacion adecuados, que van de acuerdo con lo que se propone
y plantea, es idoneo proceder con la creacion de la empresa Pitacaxa Cia. Ltda., para la

exportacién de pitahaya roja hacia el mercado de Saint Just Luzac en Francia.

Se concluye que la comercializacion e importacion de productos a Francia, esta
caracterizada por su apertura comercial al mundo y la aplicacion de aranceles relativamente
bajos, sin embargo, la importacién de frutas, vegetales y plantas poseen una tarifa arancelaria
de importacion a nivel mundial de 5,9% para el ingreso a Francia a las importaciones
mundiales de pitahaya roja. Ecuador se ve beneficiado gracias al Acuerdo Multipartes

Ecuador — Unidn Europea, ingresando con 0% de arancel.

La Pitahaya de Ecuador es la de mayor demanda en varios paises de Europa. En el
recinto de Las Golondrinas, parroquia Garcia Moreno, del cantén Cotacachi, se cultiva y
produce actualmente esta planta, ya que tiene el clima adecuado para la produccién de esta
fruta. Europa, esta entre los mercados objetivos para productores de frutas exoticas como lo
es la pitahaya roja. Los requerimientos de dicho mercado se definen en términos de la calidad

de la pulpa, tamafio de la fruta y la estabilidad de la oferta del producto durante la temporada.

La presente propuesta de creacion de una empresa para la exportacion de la pitahaya
roja a Francia, demuestra ser factible econdmica, social, y respetuosa con el medio ambiente,
puesto que la pitahaya roja, genera beneficios directos al consumidor por la calidad y valor
vitaminico — nutricional que posee, como también es de gran beneficio para los habitantes

del recinto de Las Golondrinas, por la generacion de fuentes de trabajo, y desarrollo local.

El mejor canal de distribucion de éste producto, es el canal detallista, para de esta
manera evitar excesos en los precios que cobran los intermediarios, sumado a esto, los
porcentajes de ganancia y mercado a los que estos se ven beneficiados. A través del canal
detallista, el producto llegara directamente a los supermercados, para su posterior venta a los

consumidores del extranjero.
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Los pequefios productores de pitahaya roja que actualmente residen en la provincia
de Imbabura, canton Cotacachi, estan acorde con formar una asociacion y trabajar
conjuntamente para el crecimiento de la empresa, y asi poder ofertar un mayor volumen de
produccion conquistando mercados internacionales, y asi evitar el monopolio existente en la

demanda del producto en el Ecuador.

Francia es un mercado en constante desarrollo, y de una gran cultura alimenticia por
lo saludable y nutricional, por lo que es comun ver mas productos de sello Punto Verde, en
vista que estos son mas sanos y de mejor calidad, sobre todo, los mas apetecidos por los

consumidores.

El uso de herramientas financieras permitio determinar el periodo en el cual se
recuperara la inversion, dando como resultado, un tiempo de dos afios con ocho meses, y las
utilidades econémicas que provienen son significativas, quedando demostrado que la
aplicacion del proyecto es rentable y seguro en todos los escenarios posibles.
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RECOMENDACIONES

Se debe incentivar a los pequefios productores de pitahaya roja de la parroquia de
Garcia Moreno, del cantdn de Cotacachi, incluido el recinto de Las Golondrinas, para que
inicien en el negocio y asi expandan la decisién de hacer mas popular la fruta que se da en

esta parte de la regidn, ya que tiene un valor nutritivo muy elevado.

Los paises que cuentan con la mayor produccion a nivel mundial son Israel, México
y Nicaragua. A nivel del continente americano, sobresalen como productores Colombia,
Guatemala y Ecuador. De manera que no Unicamente se debe propender a la exportacion en
el mercado europeo sino también, al mercado latinoamericano en el que se delimita una gran
demanda de producto, como lo es en la actualidad, Argentina y Brasil, quienes estan
influenciando en las importaciones de pitahaya roja, de manera que se pueda incidir en la

economia continental.

Que las empresas cumplan con normas de calidad de tipo ISO y certificaciones
internacionales de calidad, por cuanto es necesario cumplir con estos estandares para llamar
la atencion de los mercados internacionales y que puedan interesarse en el producto, para

generar una inversion activa para la produccion en masa.

Al no existir una gran cantidad de empresas que produzcan esta fruta, es necesario,
que se asocien para cumplir con las demandas y exigencias que puedan establecer los
mercados europeos, americanos y centroamericanos, en donde existe una gran demanda por

el producto.

Las exigencias de calidades de produccidon por parte del pais de destino de nuestros
productos, es recompensada a través del Acuerdo Multipartes Ecuador — Unién Europea, y
por ello, se debe aprovechar todas las oportunidades de negocio que se presenten para la

empresay el pais.
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1 NOMBRE DEL PROYECTO

Creacion de una empresa para la exportacion de pitahaya roja desde el recinto Las
Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa Saint Just Luzac.

2 CONTEXTUALIZACION DEL PROBLEMA (ANTECEDENTES)

Actualmente el Ecuador tiene un sinnumero de oportunidades para exportar
productos agricolas en forma natural o procesados a la Union Europea al tenor del Acuerdo
Comercial suscrito por el pais en el afio de 2016 y en plena vigencia desde el 1 de enero del
2017.

Las nuevas tendencias nutricionales demandan productos organicos libre de
quimicos tdxicos, y, la Pitahaya roja, que es una fruta exoética, considerada como una tuna
resistente a la sequia, que se adapta al suelo tropical y himedo de la tierra, necesita una
temperatura minima de 14° C y una maxima de 40°C. (Ref.: Mision de Asistencia de la
Republica de Taiwan). Su cultivo esta expandido en muchas regiones de la costa y de la zona
interandina de clima subtropical ecuatoriana, en especial en los Rios y la zona de los Bancos
y las Golondrinas (Pichincha e Imbabura); una opcién interesante para ser exportada a los

mercados europeos y en especial a Francia.

La inversién promedio para su cultivo es de 20000 USD para 3 ha., pero que se
recuperan facilmente porque se vende en 5 USD el kilo en promedio y su rentabilidad se ha
estimado en 30000 USD anuales (EL PRODUCTOR, 2017).

Los principales productores a nivel mundial y que constituyen competencia directa
son: Meéxico, Nicaragua, Taiwan, Vietnam e Israel, pero su oferta en su mayoria es como

pulpa y no como fruta fresca (Consejo de Comunicacion y Ciudadania de Nicaragua, 2015).

La empresa PITAHSOL (exportadora de pitahaya en el Ecuador) considera que hay
un déficit de oferta para poder cumplir con la demanda internacional de esta fruta (EL
UNIVERSO, 2016).
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Las Golondrinas es un recinto dedicado exclusivamente a la agricultura y la
ganaderia, y recién el 25 de abril del 2017, a través de un plebiscito popular, se anexd
oficialmente a la Provincia de Imbabura; entre los cultivos de frutas sobresale la pitahaya
roja que es comercializada principalmente por la cadena de Supermercados La Favorita a
nivel nacional. La superficie cultivada en esta zona abastece adecuadamente la demanda

nacional y su exceso puede ser exportado sin inconvenientes o desabastos.

Es conocido que la actividad agricola en el pais no es atractiva, por sus bajos réditos,
porque en la cadena de comercializacion, los intermediarios reciben la mayor utilidad en
detrimento de los productores. Por esta razon se torna imprescindible la busqueda de nuevas
alternativas de mercado para la produccion agricola y en especial la fruticultura, la
exportacién hacia Europa en la actualidad es el mercado potencial mas atractivo en funcién

del Acuerdo Multipartes suscrito por Ecuador en el 2016.

La rentabilidad de la actividad fruticola en Ecuador es poco atractiva y mas bien
desestimula su expansion por la deficiente cadena de comercializacion. Sin embargo, a pesar
de este contexto negativo, existe la oportunidad de apertura de mercados internacionales
como es el de la Union Europea, al amparo del Acuerdo Multipartes suscrito por el pais en
el 2016 y en plena vigencia actualmente y la exportacion de la pitahaya roja es una opcién

que debe ser aprovechada para que su cultivo y comercializacion sea lo mas rentable posible.
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El problema a investigar se define en el siguiente arbol:

Monopolio en la No hay incentivos Area de cultivo
comercializacion por comerciales para su totalmente

deficiencia en la expansion a otros restringida por
cadena de mercados. competencia de otros

Baja rentabilidad en la producciédn de pitahaya roja en el
recinto Las Golondrinas

Mercados locales Fruta desconocida Alta inversion inicial
con baja demanda. para el consumo para producir
nacional volumenes

Figura 1. Arbol de problemas
Elaborado por: el autor

3. JUSTIFICACION

La propuesta de la investigacion a realizar constituye un emprendimiento que sin

lugar a dudas va a tener un éxito adecuado por las siguientes razones:

Existe un mercado potencial con una demanda insatisfecha de fruta fresca en Francia
y en otros paises de la union europea. Segun el Banco Central del Ecuador (2016), de enero
a abril la exportacion de pitahaya llego a $ 1,7 millones, mientras que la de uvilla fue de $
60.000 y la de granadilla, de $ 635.000. Estas frutas son colocadas mayormente en paises

europeos como Alemania y Belgica.

La pitahaya roja estd considerada como una fruta organica de amplia aceptacion en
Europa y en especial en: Alemania, Italia, Francia y el Reino Unido. Segun Pro Ecuador
Francia (2016), las importaciones de pitahaya roja en la localidad, son provenientes desde
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Alemania, en vista que es minima la exportacion de pitahaya del Ecuador a Francia, en un
0,57% de oferta directa (TRADE MAP, 2017).

Entre las bondades de esta fruta se puede citar lo siguiente: La pitahaya es un cultivo
libre del uso de pesticidas. El fruto contiene vitamina C y posee propiedades digestivas y
desinflamatorias; Es posible obtener dinero de todas las partes de esta planta: el fruto es para
consumo humano, la cascara es alimento para el ganado, de la tuna se puede extraer sabila
para hacer productos como champu, y con la flor se prepara té cuando esta se seca; Esta
considerada como una fruta organica; Su produccion esta entre 3,6 toneladas por hectarea
en el segundo afio hasta estabilizarse en 6 y llegar a 11 toneladas por hectarea a partir del
cuarto afio, como informa la revista el Productor en su edicion de febrero del 2016, y
MAGAP (2016). Su vida 0til es de 10 afos. La demanda insatisfecha corresponde a EE.UU.,
Alemania y el Reino Unido. La competencia que esta constituida por México, Nicaragua,

Vietnam, Colombia, Taiwéan e Israel, en su mayoria ofertan pulpa y no fruta fresca.

En la zona donde se encuentra ubicado el recinto las Golondrinas de acuerdo a los
expertos (FAO y MAGAP), existen las mejores condiciones climaticas y se dispone de un
suelo muy feraz, lo que garantiza productividad y calidad al producto que se estd
proponiendo exportar. Cada arbol de pitahaya roja arroja entre 80 y 120 frutos por arbol, lo
que da un promedio de 8 a 10 toneladas de pitahaya por cada hectarea sembrada, segin
versiones del propio productor, Ing. Camilo Plasencia, presidente de la Junta Parroquial del

Recinto las Golondrinas.

Se puede con mucha facilidad crear una empresa en el Recinto las Golondrinas para
la produccion de Pitahaya Roja, y luego, a través de contactos adecuados iniciar la
exportacion. Se dispone de una persona residente en la ciudad de Saint Just Luzac que esta
dispuesto a cooperar en la comercializacion y ademas esta ubicada la ciudad citada en un
sitio estratégico de Francia. La partida arancelaria para el producto pitahaya roja, segin datos
del Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador (SENAE), es 08109040, correspondiente a

tamarindos, frutos de la pasion, pitahayas y demas frutos comestibles frescos.
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Como beneficiarios directos estara, considerados los productores de la fruta y sus
empleados; como beneficiarios indirectos tenemos a los pobladores del Recinto de las
Golondrinas, la generacion de mas fuentes de trabajo, asi como, el gobierno nacional, al
contribuir con el cambio de la matriz productiva. Esta investigacion se plasma en un
emprendimiento que es el reto para el futuro profesional en Comercio Internacional, para

poner en practica ideas creativas.

El presente plan estara enmarcado dentro de los Objetivos Nacionales de Desarrollo
para el Buen Vivir 2017 — 2021, conforme al Eje 2: Economia al servicio de la sociedad; en
su Objetivo N° 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento econd6mico
sustentable de manera redistributiva y solidaria; para asi contribuir al cambio de la matriz

productiva (Consejo Nacional de Planificacion del Ecuador, 2017).

Finalmente se cuenta con el apoyo de MAGAP y FAO para la respectiva asistencia

técnica.

4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Crear una empresa para la exportacion de pitahaya roja desde el recinto Las

Golondrinas, provincia de Imbabura a la ciudad francesa de Saint Just Luzac.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un diagnostico situacional actual del recinto Las Golondrinas, sobre la
produccion de pitahaya roja, para determinar la potencial oferta.

e Analizar el mercado francés con respecto al consumo de frutas exoticas, tales como
la pitahaya, con la finalidad de determinar la demanda.

o Desarrollar la propuesta estableciendo el canal de exportacion adecuado para llegar

con éxito al demandante final en Saint Just Luzac.
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e Analizar el costo de inversion que conllevara el presente proyecto, asi como sus

beneficios resultantes.

5. DESCRIPCION DEL PROYECTO

El presente proyecto es un emprendimiento para la creacion de una empresa dedicada
a la exportacion de Pitahaya Roja producida en el recinto Las Golondrinas hacia la ciudad
de Saint Just Luzac de Francia, al tenor de las exenciones arancelarias previstas en el
Acuerdo Comercial con la Union Europea vigente y tomando en cuenta que las condiciones
del suelo, régimen de lluvias y clima son las méas favorables para garantizar los niveles de
productividad y calidad de la pitahaya roja, sean las mejores, y, de esta manera, la

introduccién como fruta fresca tenga una total aceptacion.

El primer objetivo estara enfocado en el anlisis de la produccion de pitahaya, la cual
sera en el Recinto las Golondrinas, para tener el conocimiento necesario sobre la oferta
exportable a establecer y asi, facilitar un mejor manejo de negocio y traslado del producto
con el mercado internacional. Ademas, existen 3 coyunturas importantes: la asistencia
técnica del MAGAP y FAO, y la Empresa PITAHSOL que estd exportando a Europa
pitahaya, que son muy importantes para contar con experiencias y aconsejamientos

adecuados.

Mediante el segundo objetivo, se establecera la demanda requerida en Francia,
mediante entrevistas que seran realizadas por el contacto en la ciudad francesa de Saint Just

Luzac.

En el tercer objetivo se establecera el canal de distribucion a utilizar, el cual se lo
realizara en canal detallista (productor — detallista — consumidor), en vista que los
supermercados franceses estaran encargados de la distribucién al consumidor final en
Francia. Para el cumplimiento de este objetivo se cuenta con un contacto en la ciudad francés
de SAINT JUST LUZAC, el mismo que servira de intermediario en las negociaciones del

producto.
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Finalmente, en el tercer objetivo se analiza el costo beneficio que tendra la propuesta
en los aspectos social y econémico, asi como también la rentabilidad que esta empresa

generara al realizar las negociaciones directas con empresarios franceses.

5.1 INDICE DE CONTENIDOS
CAPITULO UNO: MARCO TEORICO

1.1 Exportacion

1.1.1 Exportacion a consumo

1.1.2 Exportacion: aspectos legales

1.1.3 Incoterms

1.2 La pitahaya: origen y variedades

1.2.1 Propiedades fisico-quimicas de la pitahaya
1.2.2 Ciclo productivo

1.2.3 Cosechay comercializacion

1.3 Estrategias para la comercializacion internacional
1.4 Rentabilidad y costo-beneficio

1.5 Control de calidad para exportacion

CAPITULO DOS: DIAGNOSTICO Y ESTUDIO DE MERCADO
3 Antecedentes diagnosticos

Objetivos diagndsticos

Variables diagndsticas

Indicadores

Matriz de relacion

Lo N oo o1 b

Mecanica operativa
= Poblacion o universo

= Muestra
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= Informacion primaria
= Entrevistas
= Observacion
= Opiniones de expertos
= Informacion secundaria
9 Tabulacion y analisis de la informacion
= Entrevistas aplicadas a los productores
= Observacion
= Opiniones de expertos
10 FODA
11 Estrategias FA, FO, DO, DA
12 Determinacion del problema diagndstico
13 Tabulacion y andlisis de la informacion de la oferta
14 Aspectos relevantes de la oferta
15 Tabulacion y analisis de la informacion de la demanda

16 Aspectos relevantes de la demanda

CAPITULO TRES: PROPUESTA
3.1 Introduccion
3.2 Macro localizacion
3.3 Micro localizacion
3.4 Estructura operativa
3.5 Aspectos corporativos y estratégicos
3.6 Aspectos técnicos y legales para la exportacion
3.7 Areas cultivadas de pitahaya roja
3.8 Volumenes de fruta exportable y su frecuencia
3.9 Canal de distribucion en el mercado de Francia (Saint Just Luzac)
3.10 Estrategias de comercializacion para la introduccion del producto

3.11 Empaque y transporte de la fruta a exportar
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3.12  Aspectos contractuales para la exportacion y acopio de la fruta

CAPITULO CUATRO: ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO
4.1 Inversion inicial
4.2 Ingresos proyectados
4.3 Proyeccion de flujo de caja
4.4 Proyecciones de los balances
4.5 Indicadores financieros
4.6 Punto de equilibrio
4.7 Precios FOB y CIF
4.8 Analisis de costos

4.9 Determinacion del margen de utilidad

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
BIBLIOGRAFIA

ANEXOS

6. ORGANIZACION METODOLOGICA
6.1 METODOS GENERALES

6.1.1 METODO INDUCTIVO

Con este método se analizara cientificamente hechos y acontecimientos de caracter
particular para obtener resultados reales que sean referentes en la investigacion; accedera
fundamentalmente, en el marco tedrico, establecer la propuesta sobre la base de una serie de
aspectos como: la produccion de pitahaya roja, las bondades del producto, el mercado

internacional de la pitahaya y la rentabilidad de esta actividad.
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6.1.2 METODO DEDUCTIVO

Con este método se examinara los hechos generales de exportacién, normas de
calidad para exportar y estrategias de comercio internacional para frutas frescas y sus

aplicaciones en los diferentes aspectos operativos de la propuesta.

6.1.3 METODO ANALITICO - SINTETICO

Este método analizara la informacion y datos de investigacion documentales y de
campo adquiridos, para que sea redactado en: cuadros sindpticos, diagramas y esquemas;
ademas el analisis dara a conocer especificamente las teorias y hechos relacionados con el
proyecto, también permitird conocer los datos cuantitativos que se obtengan en todos los

elementos de la investigacion.

6.2 TECNICAS
6.2.1 OBSERVACION

Se hara una visita de campo a las areas sembradas de pitahaya roja en las Golondrinas

y una visita a la empresa PITAHSOL para conocer la operatividad de la misma.

6.2.2 ENTREVISTA

Realizar entrevistas a los técnicos del MAGAP, FAO, los cultivadores de la pitahaya
y a los directivos de PITAHSOL, para auscultar condiciones de la produccion,

comercializacion y exportacion.

En la ciudad de Saint Just Luzac, se contara con el apoyo del Sr. Juan Ayala,
ecuatoriano residente en Francia por mas de 18 afios, para realizar entrevistas a los
propietarios de los supermercados méas grandes y concurridos del sector y el pais, como son:

E Leclerc, Intermarché, Carrefour y Lidl.

Se contactara con personas que actualmente estan produciendo y exportando la

pitahaya roja en las zonas aledafias al recinto Las Golondrinas para lograr la mayor
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informacion y aconsejamientos vivenciales, asi como, de técnicos del MAGAP y FAO,

especializados en cultivos organicos.

6.3 INSTRUMENTOS
6.3.1 FICHA DE OBSERVACION

Las fichas de observacion son instrumentos de la investigacion de campo. Se usan
cuando el investigador debe registrar datos que aportan otras fuentes como son personas,
grupos sociales o lugares donde se presenta la problematica (Herrera, 2011). Para poder
viabilizar el desarrollo de la propuesta se requieren algunos instrumentos y tecnologias
disponibles en el medio como: Internet, camara fotografica, Acuerdo Comercial con la
Unién Europea, catalogos y registros de productores de pitahaya roja, mapas y GPS, v,
catalogos fotogréaficos de Saint Just Luzac.

6.3.2 CUESTIONARIO

El Cuestionario es un instrumento de investigacion. Este instrumento se utiliza, de
un modo preferente, en el desarrollo de una investigacion en el campo de las ciencias
sociales: es una técnica ampliamente aplicada en la investigacién de caracter cualitativa
(Osorio, 2017).

A través de este medio esclareceremos muchas dudas respecto a la produccion,
cuidados y cosecha del producto pitahaya roja, haciendo posible el esclarecimiento de ciertas
dudas que se presenten durante el proceso de recabar informacion, y a la hora de entablar

negociaciones con los empresarios franceses.
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6.4 MATRIZ DE RELACION

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

VARIABLES

INDICADORES

TECNICAS

FUENTES DE INFORMACION

Realizar un diagndstico
del Recinto Las
Golondrinas,

e Aspectos
geograficos vy
socio-
econdmicos

e  Situacion geografica

e  Aspectos climaticos

e (Calidad del suelo

e Vias de acceso

e Demografia

e Actividades productivas

Observacion
Observacion

Entrevista
Observacidon/entrevista
Observacion
Entrevistas

e Documentos

e Bibliografia especializada
e Autoridades del recinto
e  Observacion directa

e Google Map

e  Productores

Analizar las areas de
produccion de
pitahaya roja para
satisfacer la demanda

e  Produccién

e Tiempo de cultivo

e Numero de cosechas

e Volumen de produccion

e Cuidados y mantenimiento
e  Costos de produccion

e Vida util de la plantacién

Entrevistas
Entrevistas
Entrevistas
Entrevistas
Entrevistas
Entrevistas

e  Productores y técnicos
e  Técnicos MAGAP y FAO
e  Técnicos y productores
e  Técnicos y productores
e Productores

e  Técnicos y productores

Investigar las formas
de comercializacién de
la pitahaya roja

e (Canales de
comercializacién

e Precio

e Volumen ofertado

e Nivel de demanda

e Duracion de la fruta
cosechada

e Mercado al que atiende la
oferta

Entrevista
Entrevista
Entrevista
Entrevista

Entrevista

e  Productor

e Empresa PITAHSOL

e  Comerciante de frutas
e Técnicos y productores

e  Empresarios

Figura 2. Matriz de relacién
Elaborado por: el autor
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7. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

MESES MES | MES 11 MES 111 MES IV

RESPONSABLE
ACTIVIDADES SEMANA 1 12 |3 |4 1 12 |3 (4 |1 |2 |3 (4 |1 |2 |3 |4
1. MARCO TEORICO
1.1 Adquisicién de la bibliografia El autor
1.2 Anélisis de la informacion El autor
1.3 Construccion del marco tedrico El autor
2. DIAGNOSTICO
2.1 Disefiar instrumentos de investigacion El autor
2.2 Aplicacion de los instrumentos El autor
2.3 Tabulacion de la informacion recopilada El autor
2.4 Andlisis de la informacion El autor
3. ESTUDIO DE MERCADO
3.1 Evolucion de las exportaciones El autor
3.2 Beneficio del Acuerdo Multipartes con la UE El autor
3.3 Oferta El autor
3.4 Demanda El autor
3.5 Demanda insatisfecha El autor
4. PROPUESTA
4.1 Macro y micro localizacion El autor
4.2 Propuesta Operativa El autor
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4.3 Propuesta Legal El autor
4.4 Propuesta de Exportacion El autor
4.5 Propuesta de Comercializacion El autor
4.5 Propuesta de Infraestructura y equipamiento El autor
5. ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

5.1 Inversion El autor
5.2 Fuentes de financiamiento El autor
5.3 Andlisis de costos y punto de equilibrio El autor
5. CONCLUSIONES El autor
6. RECOMENDACIONES El autor
7. PRESENTACION DEL INFORME FINAL El autor

Figura 2. Cronograma de actividades
Elaborado por: el autor
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8. RECURSOS

a) HUMANO
Investigadores $0.00
Subtotal $0.00
b) MATERIALES
DESCRIPCION COSTO
Internet 100 USD
Papeleria 65 USD
Impresion 100 USD
Empastados 60 USD
Imprevistos 320 USD
Telefonia mévil 50 USD
Material fotogréfico 50 USD
Subtotal 745 USD
c) OTROS
Viéaticos $100.00
Transporte $100.00
Subtotal $ 200.00
Subtotal $945.00
Imprevistos 10% $ 94.50
TOTAL $1039.5

Tabla 1. Tabla de recursos

Elaborado por: el autor
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8.1 FINANCIAMIENTO

El total de los recursos invertidos para la elaboracion del presente proyecto, sera la
suma de $ 1039,50 (mil treinta y nueve dolares), que serén financiados con recursos propios

del investigador.
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ANEXO 2. PLANTACIONES DE PITAHAYA ROJA EN EL RECINTO DE LAS
GOLONDRINAS

FOTO 1

FOTO 2
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FOTO3

ANEXO 4. INVESTIGACION DE CAMPO
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ANEXO 5. PLANTAS DE PITAHAYA ROJAY SU FLOR

ANEXO 6. CONTENEDOR AEREO REEFER

»AciTemp .

Fzwe=y,
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ANEXO 7. DATOS TECNICOS DEL CONTENEDOR AEREO

Contenedor estandar. Contenedor 96 x 125 x 96". Cadigo IATA AMA / AQ6

Contenedor completamente de aluminio, se abre por uno de los lados de 317.5 cm,, cerrado por una solapa y una red con correas. Puede ser adaptado para cargar
prendas con colgantes. Algunos contenedores estan equipados con puertas de seguridad.

Dimensiones Largo 3175cm Ancho 244 cm Alto 244 tm

3

Tara 270kg Volumen disponible 15.7m3

Peso bruto maximo 6,800 kg. Compatibilidad con aeronaves: B747 F
ANEXO 8. INCOTERMS AEREOS
INCOTERMS - AEREOS
EXw FCA CPT/CIP CPT/CIP DAP DDP
(Fabrica) {Lugar (Lugar o (Lugar (Dasadua-
0 camitn) transporte) de destino namieanto)
| convenido)

ANEXO 9. SELLO PUNTO VERDE DE CALIDAD

199



ANEXO 10. CERTIFICADO INTERNACIONAL DE ORIGEN

MOVEMENT CERTIFICATE EUR.1
1. Exporier (fame, LW sooress, country] EUR.4 N® A 000,000
See nales ovarnes! before iedng 1his fomn
2. Certificate used In preferantial trade bakwean
i — s
(Cabanal
insed sppoonie Cowtiies, prows o CowInes or fetiones)

4. Coundry, group of 5. Counfry, group of couniries
coundriea ar ar oiry of deetination
tarritory in which
tha products are
conaldared a8
anginating

B Traneport detals [oonona) 7. Ramarke
1 1t goote & Mem number; marka and numbers; number and kind of packeges | 5. Grose 10. Invalcen
are nat (1): gescription of gooda maas (kg) [Cptional]
packed or okher
Incicate maaaura
ramber [ires,
of amicies ar o, gtc.)
Elaba
“In bulk” a5
apornopate
1. CUSTOMS ENDOR SEMENT 12 DECLARATIIN BY THE EXPORTER
Dectaraticn cerified I, the undersignad, meclars nat the goods
stamp gescibed above mesl the condmons requined
2 complete | FOM [ J— for the lssue of this cerficase.
orly wihare
he SE—
reguiations of | IsGuing courtry or femory
oy o Flace and date: ...
ety
require.
[Sgnaturs]
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FOTO 2

13. REQUEAT FOR VERIFICATICON, To 14, RESULT OF VERIFICATION
‘ertfizaton camied out shows this oatifizase (1)
was ksued by Whe Cusloms Ofice Indicated ard that the
Infoamnaon contained ersin |5 accurale.
Does nal meet e requiremenis & 10 aulherticlly and accuracy
(B8E IRTErks appenced).
‘erfication of e authentidty and accuracy of this
certificaie |s requested
{Pace 1 s [Pface and o) canp
T E appropnal
NOTES

1. Cerificates must not contain erasures or words written over one another, Any alterations
must be made by deleting the incorrect particulars and adding any necessary cormections.
Any such alterstion must be inftialled by the person who completed the cerificete and
endarsed by the Customs authorities of the issuing country or territory.

2. Mo spaces must be left between the items antered on the cerificate and each tem must
be preceded by an item number. & horzontal line must be drawn immediately below the
last itern, Any unused space must be struck through in such & manner as to make any
later addifions impossible.

3. Goods must be described in accordance with commercial practice and with sufficient

detail to enable them to be identified.
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FOTO3

1 it goods
are ot

nadcate

rumber
of articles or
atate

i bulk’ 2
approprate

APPLICATION FOR A MOVEMENT CERTIFICATE

Exporiar (fi=me, fUX S00ESs, Country)

EUR.1

N* A

000,000

See notes overieat before compleling this fam

Conalgnes [Mame, ful agavess, county)
(Cpfanal

2 appiication for & carticats to be ussd In prafersntial
frece batween

fnsed sopoonie Cowinies, prown of cownes o feriicnies)

4. Courfry, group of
coundries or
tarritory in which
tha B are
conaidared a8
ariginating

5. Coundry, group of courries
ar ory of deatination

Tranuport defalls [Crfiona)

7. Remarks

tjﬁm number; marks and numbers; number and kind of packages | B Gm“ﬁ“ \ 10. I.g!;::“
LU maea (ki [N
. deacription of goods or

maeaure

[Mttres,

Lt ]
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FOTO 4

DECLARATION BY THE EXPORTER

I, the undersigned, exporter of the goods described overleaf,

CECLARE

SPECIFY

SUBMIT

UNDERTAKE

REQUEST

that the goods meet the conditions required for the issue of the attached
cerificate;

as follows the circumstances which have enabled these goods fo meet the
above conditions:

the following supporting documents ™

to submit, at the request of the appropriate authorities, any supporting
evidence which these authorities may require for the purpose of issuing the
attached cerfificate, and undertake. if reguired, to sgree to any inspection of
my accounts and to any check on the processes of manufacture of the
above goods, carried out by the said authorities;

the izsue of the attached certificate for these goods.

(Signature)
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ANEXO 11. CERTIFICADO FITOSANITARIO

ANEXO 1: Modelo de certificado fitosanitario de exportacion

[Anexo original de la CIFF]
ND

Jrganizacidén de Proteccidn Fitosanitaria de
A: Organizacion{es) de Proteccion Fiiosanitaria de

I. Descripcion del envio

Mombre y direccion del exportador:
Mombre y direccion declarados del consignatario:
Mimero y descripoidn de los bultos:
Marcas distintivas:

Lugar de origen:
hMedios de fransporte declarados:
Funto de entrada declarsdao:
Nombre del producto y cantidad declarada:
Mombre botanice de las plantas:

Por la presente se cerlifica que las plantas, productos vegetsles u ofros articules reglamentados
descritos agui 5= han inspeccionado yio somefido a prusba de scusrdo con los procedimientos
oficiales adecuados y s considera que estan libres de las plagas cusrenienarias especificadas por la
parte contratante imporiadora y gue cumplen los reguisitos fitosanitanos vigentes de la parte
confratante importadora, incluidos los relstives a las plagas no cuarentenarias reglamentadas

Se considera que estsn sustancialmente libres de oiras plagas.*

Il. Declaracion adicional

[Inserte el texto agui]

lIl. Tratamiento de desinfestacion ylo desinfeccion

Facha Tratamiento Producto gquimico (ingrediente activo)
Duracion y temperatura
Concentracion
Informacion adicional

Lugar de expadicicn

{Sello de la Organizacion) Mombre del funcionario autorzado
Fecha

[Firma)
Esta Organizacicn (nombre de la Orgonizacion de  Proteccion

Fitosanitaria). sus funcionarics o representantes declinan tods responsabilidad financiera resultante
de este certificado.*

* Clausula facultativa
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ANEXO 12. DAE (DECLARACION ADUANERA DE EXPORTACION)

REPUBLICA DEL ECUADOR
DECLARACION ADUANERA DE EXPORTACION

Consulta del detalle de la declaracién de exportacion

N | EXPORTACION DEFINITIVA

Informacion de carga

a de | 15 enero 2013

aNo | cLorms s

‘ | VINSANMARTINY CALLE 2

| | CARGA CONTENERIZADA
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ANEXO 13. ENTREVISTA AL SR. CAMILO PLASENCIA, PRODUCTOR DEL

RECINTO LAS GOLONDRINAS

Pontificia Universidad Catélica del Ecuador Sede Ibarra
Escuela de Negocios y Comercio Internacional

"Creacion de una empresa para la exportacién de pitahaya roja desde el recinto Las
Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa Saint Just Luzac".

é l é Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador Sede Ibarra

Escuela de Negocios y Comercio Internacional

"Creacion de una empresa para la exportacién de pitahaya roja desde el recinto
Las Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa Saint Just Luzac".

Etrevista a: Fecha de entrevista:

Presentacion del entrevistador

Buenos dias/tardes, mi nombre es . El objetivo de la presente entrevista es conocer su opinion
acerca de la creacion de una empresa de exportacién de pitahaya roja desde el recinto Las Golondrinas. Proyecto
que se desarrolla desde la Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador Sede Ibarra, a través de un trabajo de
titulacion. Estamos interesados en conocer su opinién, por favor, ¢seria tan amable de contestar las siguientes
preguntas? La informacidén que nos proporcione estara bajo completa reserva. La entrevista durard 1 horay 15
minutos aproximadamente. Gracias.

1) ¢De quién es la propiedad del terreno en el gue Ud. siembra?

2) ¢Cual es el numero de empleados con el que Ud. cuenta?

3) +Como realiza la distribucion de la produccién en sus terrenos?

4) ¢Con qué frecuencia y disponibilidad Ud. cuenta con agua de riego?

5) ¢De donde obtiene el agua de riego?

6) ¢Qué sistema o sistemas de riego Ud. utiliza en la actualidad?

7) ¢Piensa disminuir, mantener y/o ampliar su produccion con la creacion de una

empresa?
8) ¢Producir pitahaya roja fue una motivacion o necesidad?

9) ¢En la actualidad Ud. pertenece a alguna asociacién de productores de pitahaya?

10) ¢ A quién o quiénes se oferta el producto pitahaya roja, y a qué precio?
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11) ; Qué porcentaje se lleva el mayor demandante de pitahaya roja?

12) ¢ Ha recibido apoyo por parte de alguna institucién u organismo internacional?

13) ;. Sobre cambiar las practicas actuales de produccion?

14) ; Puede describir el sistema de produccion de pitahaya roja?

15) ¢ Qué le parece la idea de crear su propia empresa destinada a la exportacién?

16) ;. De gué tipo son las vias de acceso a sus plantaciones de pitahaya roja

17) ¢ Conoce Ud. acerca de certificaciones de calidad para este tipo de producto?

18) ¢, Qué tan complicado considera el acceso a las certificaciones de calidad de este

producto?
19) ¢, Conoce acerca de la demanda de pitahaya roja en el mercado de Francia?

20) ¢, Ddnde considera Ud. gue puede conseguir informacién acerca de oferta y

demanda en Ecuador vy la Unidon Europea?

21) Al crear su empresa, y en el caso de poder exportar, ;,Como cree gue estan los

precios nacionales frente a los internacionales?

22) ¢ Qué medios considera mas Utiles para promocionar su producto a

consumidores, actores directos y mercado internacional?

23) ¢ Qué incentivos cree Ud. que tiene el productor ecuatoriano para tomar la

decision de incursionar en el mercado extranjero?

ANEXO 14. ENTREVISTA A TRES PRODUCTORES DE LA PARROQUIA

/r'T\
€5

Pontificia Universidad Catolica del Ecuador Sede Ibarra
Escuela de Negocios y Comercio Internacional

"Creacion de una empresa para la exportacion de pitahaya roja desde el recinto Las
Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa Saint Just Luzac".

é ' é Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador Sede Ibarra

Escuela de Negocios y Comercio Internacional
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"Creacion de una empresa para la exportaciéon de pitahaya roja desde el recinto
Las Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa Saint Just Luzac".

Etrevista a: Fecha de entrevista:

Presentacion del entrevistador

Buenos dias/tardes, mi nombre es . El objetivo de la presente entrevista es conocer su opinién
acerca de la creacién de una empresa de exportacién de pitahaya roja desde el recinto Las Golondrinas. Proyecto
que se desarrolla desde la Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador Sede Ibarra, a través de un trabajo de
titulacidn. Estamos interesados en conocer su opinion, por favor, ¢seria tan amable de contestar las siguientes
preguntas? La informacidén que nos proporcione estara bajo completa reserva. La entrevista durard 1 horay 15
minutos aproximadamente. Gracias.

1) ¢;Qué extensidn tiene destinada a la produccion de pitahaya roja?
2) ¢Adonde destina la comercializacidn del producto?

3) ¢Ha tenido alguna otra propuesta de otros comerciantes o empresas?

4) ¢De qué manera comercializa Ud., el producto en Imbabura?

5) ¢Ha recibido capacitaciones o0 ayudas sobre cultivos por parte de alguna

institucion publica o privada?

6) ¢Cuanto produce su siembra en cada cosecha aproximadamente?

7) ¢Pertenece Ud. a alguna asociacion del sector?

8) ¢Le gustaria formar parte de una nueva empresa dedicada a la exportacion de

pitahaya roja a Francia, como proveedor de la misma?

9) ¢Con gué cantidad aportaria de su producto en caso de gue la empresa requiera

para cubrir la demanda de exportacion?

10) ¢, Su producto cuenta con certificaciones de calidad?

ANEXO 15. ENTREVISTA A TECNICO DE LA FAO (ORGANIZACION DE LAS
NACIONES UNIDAS PARA LA ALIMENTACION Y LA AGRICULTURA)

€3

Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador Sede Ibarra
Escuela de Negocios y Comercio Internacional

"Creacion de una empresa para la exportacion de pitahaya roja desde el recinto Las
Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa Saint Just Luzac".
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Ing. Diego Avalos, Técnico de la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion
y la Agricultura (FAO)

1) ¢Cuales son las propiedades de la pitahaya roja?

2) ¢Cual es el proceso de produccion de la pitahaya roja?

3) ¢ Cudles son los cuidados en el proceso de produccién de la pitahaya roja?

4) ¢Cudles son los beneficios de producir organicamente la pitahaya roja?

ANEXO 16. ENTREVISTA A TECNICO DEL MAGAP (MINISTERIO DE
AGRICULTURA, GANADERIA, ACUACULTURA Y PESCA)

o
€3

Pontificia Universidad Catolica del Ecuador Sede Ibarra
Escuela de Negocios y Comercio Internacional

"Creacion de una empresa para la exportacién de pitahaya roja desde el recinto Las
Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa Saint Just Luzac".

Ing. Juan Pablo Alarcon, Director provincial e investigador agropecuario del “MAGAP”

1) ¢Cuales son los procesos de siembra, cosecha y pos cosecha de la pitahaya roja?

2) ¢Como se prepara el terreno para iniciar el sembrio?

3) ¢ Cudles son los medios de oxigenacion para la preparacion de la tierra?

4) ¢ Cudles son los medios mas eficientes para la orientacién y capacitacién de los

productores?

ANEXO 17. ENTREVISTA A TECNICO DE LA EMPRESA PITAHSOL

Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador Sede Ibarra
Escuela de Negocios y Comercio Internacional

"Creacion de una empresa para la exportacién de pitahaya roja desde el recinto Las
Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa Saint Just Luzac".

Ing. Juan Vera, Técnico operario de la empresa PITAHSOL.:
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1)
2)
3)
4)

¢ Cuales son los procesos de calidad y cuidado del producto?

¢ Cuales son los procesos de empacado mas eficientes?

¢ Cuales son los procesos de comercializacion al exterior?

¢ Cuales son los certificados sanitarios y fitosanitarios para el ingreso v salida del

producto?

ANEXO 18. ENTREVISTA A4 EMPRESARIOS FRANCESES REPRESENTANTES
DE CADENAS DE SUPERMERCADOS EN FRANCIA

1)
2)
3)

€3

Pontificia Universidad Catélica del Ecuador Sede Ibarra
Escuela de Negocios y Comercio Internacional

"Creacion de una empresa para la exportacion de pitahaya roja desde el recinto Las
Golondrinas, provincia de Imbabura, a la ciudad francesa Saint Just Luzac".

¢ Cual es la aceptacion del producto en el mercado francés?

¢ Cual es el nivel de demanda dentro de sus establecimientos?

¢ Cree que los precios se acomodan a la economia de la clientela?
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