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RESUMEN

Ecuador se ha convertido en uno de los mayores exportadores de pitahaya, la mayoria
son partes de los pequefios y medianos productores, dando paso a una fuente importante de
economia del pais, en la cual tiene como objetivo, impulsar la venta de pitahaya hacia el
mercado extranjero en la provincia de el Oro en el afio 2021, mediante un plan E-commerce,
de tal manera que constituye una nueva estrategia para las microempresas exportadoras
ecuatorianas que buscan posesionarse en el pais, mayor comprador que es EEUU, empleando
operaciones de compraventa, mediante un incentivo de comercializacion, para el desarrollo
de exportacion de los productos. En la provincia de EI Oro existen pocas empresas que se
dediquen a la produccion y exportacion de pitahaya, por ende, hay cierto desconocimiento
de cémo se deberia introducir este producto al mercado extranjero cumpliendo con cada
exigencia y normas de exportacion, ademas, a nivel nacional ha aumentado la produccidn de
pitahaya lo cual ha logrado disminuir el precio de la caja, es por ello que este estudio se ha
enfocado en un plan e-commerce para impulsar la venta internacional, en calidad hacia los
mercados extranjeros en la provincia de el Oro en el afio 2021, se maneja un enfoque
cualitativo-cuantitativo, mediante la aplicacion de métodos tales como, método histérico
I6gico, analitico sintético, inductivo deductivo, hipotético deductivo, modelacién y
sistematico. Como resultado obtenido de la investigacién y recoleccion de datos de la
entrevista, se recolectd una muestra de cuatro empresas productoras de pitahaya en la
provincia de El Oro, son datos fundamentales para el desarrollo de la investigacion.
Finalmente se da a conocer como punto importante de la conclusion, la elaboracion de un

plan de e-commerce, para impulsar la venta de pitahaya al mercado extranjero.

Palabras Claves: Internacionalizacion, Mercado extranjero, Plan E-commerce, Pitahaya,
Venta.



ABSTRACT

Ecuador has become one of the largest exporters of pitahaya, most are parts of small
and medium producers, giving way to an important source of the country's economy, in which
it aims to promote the sale of pitahaya to the market. foreigner in the province of EI Oro in
the year 2021, through an E-commerce plan, in such a way that it constitutes a new strategy
for Ecuadorian exporting micro-enterprises that seek to take possession in the country, the
largest buyer that is the United States, using purchase and sale operations, through a
marketing incentive, for the development of export of the products. In the province of EI Oro
there are few companies that are dedicated to the production and export of pitahaya,
therefore, there is a certain lack of knowledge of how this product should be introduced to
the foreign market, complying with each requirement and export regulations, in addition, at
the national level. The production of pitahaya has increased, which has managed to reduce
the price of the box, which is why this study has focused on an e-commerce plan to promote
international sales, in quality towards foreign markets in the province of El Oro. In the year
2021, a qualitative-quantitative approach is handled, through the application of methods such
as, logical historical method, synthetic analytical, inductive deductive, hypothetical
deductive, modeling and systematic. As a result, obtained from the investigation and data
collection of the interview and document study, a sample of four pitahaya producing
companies in the province of ElI Oro was collected, they are fundamental data for the
development of the investigation. Finally, it is announced as an important point of the
conclusion, the elaboration of an e-commerce plan, to promote the sale of pitahaya to the
foreign market.

Keywords: Internationalization, foreign market, E-commerce plan, Pitahaya, Sale.
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INTRODUCCION

Actualmente en el pais las exportaciones de pitahaya van en aumento con cada temporada de
cosecha, dandole un gran beneficio a la economia en las empresas exportadoras, esto se debe
a que “con el fin de desarrollar una apertura mas amplia y variada en el mercado mundial,
las sociedades patentes como Pro Ecuador y las entidades de comercio exterior han
establecido opciones como ferias y publicaciones en estados de Europa y Asia” (Huachi

etal., 2015, p.51). y su alto valor nutricional que tiene la fruta.

Sin embargo, el cultivo de la pitahaya requiere de factores ambientales especiales, y Ecuador
cuenta con una ubicacion geogréafica y climaticas ideales que inciden directamente en la
calidad de la fruta, con el fin de tener alto potencial de comercializacién e industrializacion,

convirtiéndose en una buena ventaja competitiva con paises productores.

La actividad de la pitahaya no solo beneficia al exportador; sino que también a los
trabajadores generando empleos y divisas al momento de la comercializacion de este
producto que se logra exportar en mercados internacionales como lo es Estados Unidos.

En el cual grandes partes de pequefios productores no consiguen establecerse totalmente en
los mercados internacionales. De tal manera que un E-COMMERCE, constituye una nueva
estrategia para las microempresas exportadoras ecuatorianas que buscan posesionarse en 1os

paises mayores compradores.

Acorde a la referencia de Perdigon et al., (2018) menciona que el incremento cientifico sefiala
una variacion institucional expresivo en las zonas empresariales internacionales,
fortaleciendo su cooperacion en el periodo tecnolédgico por medio del potencial que brinda el

internet y las TIC a nivel global en las empresas.

Las empresas dedicadas a la produccién y venta nacional e internacional de este producto
tienen como objetivo mejorar la capacidad productiva de exportacion de pitahaya, para
incrementar su rentabilidad de las empresas. Con esta investigacion se busca alcanzar un

estado Optimo para la venta de esta fruta no tradicional que se produce en Ecuador a traves,



del cual brinda la investigacion que va desde el proceso de comercializacion hasta el proceso
de exportacion de pitahaya hacia los mercados extranjeros, basado en el comercio

electronico.

Es importante para muchas pequefias, medianas y grandes empresas contar en muchos
factores, las herramientas tecnolégicas, ya que hoy en dia, facilita mucho poder realizar de
manera mas agil y optima poder alcanzar tratados y convenios con paises extranjeros para
alcanzar mercados objetivos, y poder satisfacer las necesidades de mercados destinos,
presentando nuevas innovaciones que permita dar oportunidades a nuevas empresas que

quieran sobresalir en el mundo de comercio exterior.

El comercio electronico es una opcion innovadora para las empresas que desean
internacionalizarse en la actualidad en vista de que con cada nueva generacion se logran
avances en la tecnologia y por ende en la globalizacidn, el estar a la vanguardia de temas
tecnoldgicos le da una gran ventaja a cualquier tipo de empresas que se encuentre en

desarrollo y crecimiento.

Al haber un incremento de transigencia tecnoldgicas entre las compafiias y los consumidores
en la region ha demostrado la necesidad de aplicar nuevas técnicas cientificas, dicho
acontecimiento ha favorecido que tanto compafilas como clientes acogen nuevos
instrumentos que den paso a la entrada activa y competente de informacion de recursos

econdmicos.

El E-commerce ha favorecido a las Pymes a ofrecer la comodidad y la facilidad que da en
ellas de poder mejorar la comercializacion de sus productos(Corrales et al., 2019). Es por
ello que se plantea como tema lo siguiente: La venta internacional de pitahaya hacia el
mercado extranjero en la provincia de EIl Oro en el 2021.

Al ver mayor competitividad en las exportaciones ha llevado a que los productores no puedan
llevar la cantidad planeada de su producto a mercados extranjeros satisfactoriamente, y no

reciben la cantidad deseada que ayude a mejorar el desarrollo de su empresa. De tal manera



busca, como mejorar la capacidad de venta extranjera de los pequefios productores en
Ecuador de la provincia de EI Oro.

Esta investigacion tiene como formulacion del problema cientifico lo siguiente: ;Cémo
impulsar la venta internacional de pitahaya hacia el mercado extranjero en la provincia de El
Oroen el 20217 Las mismas que tienen como delimitacion del objeto: Proceso de exportacion

de la pitahaya.

Se llevaran a cabo las causas que originan el problema cientifico tales como: menor proceso
de comercializacion en mercados potenciales, las limitaciones econdmicas al realizar proceso
de exportacion a nuevos mercados debido a los costos fijos al hacer una exportacién directa,
esto conduce a la incapacidad de establecerse en mercados internacionales, como una gran
variacion en el precio del producto, y asi poder mejorar la competitividad en aumento y la
limitada produccién que no permite abastecer a los potenciales clientes.

De tal manera se plantea como objetivo general impulsar la venta internacional de pitahaya
hacia el mercado extranjero en la provincia de El Oro en el 2021, mediante un plan E-

commerce.

Los objetivos especificos son: Determinar la evolucion del proceso de exportacion de la
pitahaya en la provincia de El Oro, y en el proceso de comercializacion de la venta
internacional hacia el mercado extranjero, afio 2021, para poder caracterizar gnoseoldgica, el
desarrollo de exportacion de la fruta en la provincia EI Oro, y asi poder determinar la
evaluacion de ubicacién actual de la sucesion de exportacion de la pitahaya en la venta
internacional hacia el mercado extranjero en la provincia de EI Oro en el 2021, mediante un

plan de e-commerce.

La delimitacion del campo de accidn de la investigacidn en proceso de exportacién, como
hipdtesis de esta investigacion es si se implementa un plan e-commerce, entonces se
impulsara la venta internacional de pitahaya hacia el mercado extranjero en la provincia de
El Oro en el 2021.



Se van utilizar los métodos teoricos para obtener resultados, mediante el uso de los métodos
empiricos, que ayuden a resolver el problema del aporte préctico para definir la informacion
necesaria para el proyecto de investigacion, tales como: hipotético deductivo, histérico

I6gico, inductivo deductivo, analitico sintético, modelacion y sistematico.

Los resultados esperados de la investigacion, permite conocer, el instrumento aplicado del
proyecto como la entrevista, que ayudara a tener resultados, mas profundos y detallados
dentro de la investigacion aplicada respecto a la aplicacion estrategias que ayuden a impulsar
las ventas de pitahaya hacia el mercado extranjero, en la provincia de ElI Oro, mediante un

plan de comercio electrénico.

Las conclusiones determinan los principales aportes de la investigacion, obtenidos de los
resultados y analisis del proyecto como del marco teérico y los objetivos planteados, mientras
que las recomendaciones ayudan a mejorar la capacidad del tema propuesto, en tal caso tomar
los puntos importantes, de la importancia gque tiene el comercio electrénico, para impulsar

las ventas extranjeras de pitahaya en EI Oro del 2021.

La variable responsable corresponde al plan de e-commerce, mientras que la variable
agregada alude a impulsar la venta internacional de pitahaya hacia el mercado extranjero en

la provincia de EI Oro en el 2021.

Capitulo I: En este capitulo se conceptualiza los temas acordes a la investigacion en el cual
se da a conocer, el objeto de estudio, donde hace referencia a los antecedentes historicos,

conceptuales y referenciales y los contextuales.

Capitulo Il: En este capitulo la metodologia utilizada para la investigacion, es su
problematica, la razon por la que se origind el tema de investigacion, poblacion y muestra,
ademas se exponen los métodos utilizados tales como: inductivo deductivo, histérico l6gico,

hipotético deductivo, analitico sintético, modelacion, sistematico.
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Capitulo 111: En este capitulo se va a dar a conocer la descripcion de la investigacion de los
efectos adquiridos, la fundamentacion tedrica, la aplicacion del aporte préactico, correlacional,

explicativo transformador y en la aplicacion de los métodos empiricos como la entrevista.

Capitulo 1V: En este capitulo se describe la discusion de los resultados obtenidos, se realiza
una breve corroboracion de la informacion recopilada, para dar respuesta a la hipotesis
planteada, de manera cualitativa, y por Gltimo la culminacion con recomendaciones y

conclusiones.

11



CAPITULO |

1. Diagnostico y conceptualizacion del objetivo de estudio

1.1.Antecedentes histéricos

1.1.1. Historia de la Pitahaya

A partir de la era precolombina los ciudadanos de las zonas semiéridas de México empleaban
productos comestibles de cactaceas con términos de consumo, curativos, e industrial, en esta
utilidad se encuentra la pitahaya hylocereus, el cual es un fruto redondo con una figura
elipsoidal oval de doce a diez de calibre (Quiroz et al., 2017). Las pluralidades del producto
pitahayas rusticas de las localidades de la investigacion encontradas tienen una estructura de

globo y ovalado.

En marco mundial existen aproximadamente 200 empieces de pitahaya, la mayoria es
ubicadas en el continente americano y asiatico, siendo asi también en México se a
evidenciado 850 especies, la mayoria de estas formas fruta le han llevado a llamarla pitahaya

por su parecido morfologico.

En Ecuador no existen muchas especies debido a la poca informacion sobre sus raices, pero
dio paso al crecimiento de la pitahaya amarilla, carece de las mismas caracteristicas, pero
diferente en su textura, haciéndola de un sabor tnico y diferente a las otras de su clase, esto
ha llevado que el pais produzca un alto porcentaje del producto exportandolo a diversos

mercados extranjeros.

A continuacion, se muestra una tabla con los diversos usos que le dan a la pitahaya

12



Tabla 1

Diferentes usos de la pitahaya

Partes Usos Industrializacion
Planta -Ornamental
-Cercos Vvivos
Tallos -Alimentacion humana -Guisos
-Alimentacién animal -Forrajes
-Medicinal -Medicinas
-Cosmetoldgico -Shampoo y jabon
Flores -Ornamental
-Medicinal -Medicinas
-Cosmetologico -Esencias
Frutos -Ornamental
-Alimentacién humana -pulpa congelada
-Alimentacién animal -Forrajes
-Medicinal - Jarabes
-Industrial -Medicinas
Cascaras -Industrial -Colorantes

Nota: esta tabla muestra cuales son las distintas funcionalidades que se le da a cada una de
las partes de la planta de pitahaya dependiendo de cada sector ya sea alimenticio, medicinal,
cosmetdlogo entre otros. Elaborado por las autoras.

La Pitahaya (hylocereus spp.), La fruta del dragon fue reconocida al manifestarse como una
figura rustica por la colonizacién espafiola en regiones como Colombia, Antillas, México y
Centroamérica, a causa de lo cual se ha establecido a finales de los tiempos como una clase
destacada dentro del grupo de las exportaciones a destinos asiaticos y europeos (Gonzélez
etal., 2016).

Por consiguiente, esto condujo a la denominacién de pitahaya que da a conocer como un
producto escamoso, de flores grandes blancas y amarillas, con un tallo de estambre gallardo,
permitiendo que el fruto tenga un tamafo ideal para ser vendido, en los afios de 1990 la fruta

alcanzé relieve por ser unos de los méas apetecidos por el publico.

13



La fruta tuvo una capacidad condicional econémica en los afios del 99, la cantidad en los
mercados extranjeros se elevd desde siete a veintiséis ddlares el kilogramo, en el pais de
México obtuvieron un valor de cuarenta hasta ochenta ddlares el kg, esta variacion de precios
ayudado a ser tener realce en la amplitud de la produccién de pitahaya en México y demés

paises.

Es importante que la fruta cuente con una fertilidad del suelo nutritiva para su cultivo y poder
cubrir las exigencias de los consumidores, asi se podra dar un aumento en la cosecha, gracias

a los abonos orgéanicos como fuente de fertilizacion. (De la Cruz et al., 2019).

Como la fruta necesita de un clima célido para que pueda tener una buena cosecha, existe un
método de sembrio para las temporadas Iluviosas como el invernadero, esto permite que se
eleve la calidad de la fruta, ya que contara con los cuidados pertinentes respecto a la tierra, y
no solo eso sino también que se extiende el tiempo de produccion satisfaciendo las

necesidades de los paises compradores aumentando las ventas.

Existe la teoria de que la pitahaya es originaria del Sur y Centroamérica, hoy en dia se
cultivan para ser comercializada en una extensa serie de paises, como, Israel, Nicaragua,
Estados unidos, Vietnam, Guatemala, México y Filipinas, de manera que “hoy por hoy esta
fruta es comercializada aproximadamente a 29 destinos, en el afio 2019, el cual se llevaron a
cabo 3089 expediciones que representan un total de 4.748 toneladas, directamente como

mayor consumidor Singapur, Hong Kong y Estados Unidos”. (Zambrano & Najera, 2021)

Por otra parte (Ruiz etal., 2020) dan a conocer que la fruta dragén es una planta aérea
potestativa que se desarrollo en las faldas de la Amazonia en Ecuador, Pert y Colombia, lo
que da a conocer su conducta trepadora y de tallo diseccionado con la agilidad de desprender
raices secundarias, de esta manera la pitahaya es de un grupo de produccion diaspora en el
tropico y subtropico que muestra polimorfismo. Esta fruta es cosechada por la variedad de
tamanios, figuras, colores y su cualidad sensorial, es por ello que estos tiempos existen mas

de una especie.

14



En la siguiente ilustracion se refleja la fruta exportada en Ecuador

llustracién 1

Pitahaya exportada en Ecuador

Nota: La ilustracion presenta la pitahaya exportada en Ecuador como la roja y la amarilla
Elaborado por autoras.

1.1.1.1. Epoca Preincaica. Segin Huachi, Yugsi, Paredes, coronel, Verdugo
y Coba Auln se desconoce el origen de esta fruta por ello algunos autores aluden que hay
muchas zonas de las que esta pudo proceder, principalmente en paises como Colombia, Costa

Rica, Ecuador, Guatemala y México.

1.1.1.2. Epoca Pre-Colombina. Previo a la conquista espafiola, en el
continente, la pitahaya era recolectada para la alimentacion, con fines curativos vy
domesticada por los indigenas, esta fruta estaba presente en huertos de familias, pero no

existe registro de que se haya comercializado o de grandes plantaciones.

1.1.1.3. Epoca Post-Colombino. Posteriormente a la presencia de los
conquistadores espafioles al territorio americano, cuando descubrieron esta fruta de forma
silvestre, decidieron nombrarla Pitahaya, ademas los espafioles la comparaban con frutas

endémicas de su pais con gran similitud a esta.
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1.1.1.4. Epoca Moderna. Actualmente se han descubierto cientos de
variedades de pitahaya, las cuales tienen una importante aceptacion en los mercados
internacionales. En el ecuador existen grandes plantaciones de esta fruta con fines
comerciales tanto en el sector local como internacional. La produccion de pitahaya va en

aumento y tomando estabilidad en los mercados objetivos.

En la época moderna el pais ha tenido una productividad de la pitahaya amarilla de prototipo
uno, es decir que presenta diversas formas dependiendo de la poblacién de produccion,
tomando encuentra que debido a estos cambios la fruta ha mostrado aproximadamente 90%

de la rentabilidad de la produccion en el pais.

1.1.15. Evolucion de la pitahaya en Ecuador

Con el transcurso de los afios en el Ecuador se han introducido algunas especies de pitahayas
originarias de Colombia, pero debido a la mezcla entre especies se ha identificado a una
variable conocida como Cereus sp, Actualmente este cultivo se produce en un promedio de
50 hectareas a nivel nacional. La familia de la pitahaya esta conformada por alrededor de

2.000 especies a nivel global dispersadas por Asia' y Ameérica.

Posteriormente la pitahaya rediviva, en una gran variedad en la parte de la region del Oriente
ecuatoriano con una pequefia disimilitud que la pulpa era méas abundante, contaba con mayor
longitud y con una mejor presentacion que la el pais colombiano, desde ese entonces la

produccién de la fruta de diferentes partes de Ecuador tuvo una mayor recoleccion.

En el afio 2002 nacio la Organizacion de Productores de la pitahaya del Ecuador (APPE) y
durante el 2005 se registraron las principales exportaciones de pitahaya al mercado
internacional. En 2019 las ventas de pitahaya en el mercado internacional sobrepasaron los

$35,3 millones de ddlares, con una inclinacién positiva.

1.2.Antecedentes Conceptuales y referenciales
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1.2.1. Caracterizacion gnoseoldgica, econdémica administrativa del Proceso de

comercializacion la pitahaya

La caracterizacion gnoseologica del desarrollo de exportacién de la pitahaya permitird

obtener conocimientos que permitan coordinar las teorias de algunos autores tales como:

(Garbanzo etal., 2019), plantea que hay que estudiar diversos metodos, variables y
caracteristicas, que ayuden a definir modelos puntuados que se acoplen a cada necesidad en
la manipulacién del cultivo con el propdsito de planificar qué técnicas serian las mas
convenientes para la obtencidén buenos resultados en la produccion y crecimiento de los
cultivos de pitahaya, lo cual que genere preeminencia en el transcurso de la comercializacion

de este producto.

Segun (Litardo et al., 2020) enfatiza que en todo sistema empresarial es necesario establecer
diferencias competitivas, sea a través de la apertura de nuevos mercados, crear mas puestos
de trabajo, entre otros. Y de manera mas especifica, en el caso de la pitahaya, pese a
revolucionar el mercado nacional e internacional son pocos quienes realmente estan
involucrados en su produccién y todo lo que esto conlleva: adecuado manejo de equipos

correctos, para final de ventas, a personal capacitado.

Por su parte (Fontanetti et al., 2021), argumenta que para poder tener un buen proceso de
comercializacion de pitahaya, no solo tiene que ver, con su apariencia exatica, en el proceso
de manejo de la fruta si no también, en las propiedades que carecen de esta, buscar nuevas
técnicas de cultivos para mejorar la exportacion de este fruto es de fundamental importancia,
siendo la produccion de plantulas el primer paso para obtener frutos de calidad con alto valor

de mercado .

Las tres definiciones de diversos autores muestran modelos para poder llevar a cabo un
proceso de comercializacion de pitahaya, en cual dan a conocer, que un proceso de

comercializacion debe buscar, analizar y adoptar diversas formas de optimizar la produccion
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para alcanzar los mejores resultados en el manejo de la fruta y asegurar que sus ventas

mejoraran progresivamente.

1.2.2. Caracterizacion gnoseologica y metodologica de la gestion estratégica.

Segln (Brume, 2017) las sociedades tienen que meditar sobre la administracion estratégica,
no se restringe solamente en la evolucidn del servicio en el afo, si no se debe transformar la
actividad frecuente diaria, implementando innovaciones de maniobra con métodos, recursos
e instrumentos, que ayuden a mejorar la capacidad productiva en sociedades con un mayor

elementos logisticos.

(Aguila y Diaz, 2020) proponen que dentro de un modelo de comercio internacional es
fundamental la implementacion de una guia para formular estrategias de exportacion, a partir
de su adaptacion como un conjunto de objetivos y areas de labor encauzado hacia el futuro y
como expresion de la empresa ante los multiples aspectos, tanto internos como externos, que

inciden en su crecimiento.

(Chavez, 2018) determind que la planeacion estratégica tiene la necesidad de afrontar el
marco renovador e incierto para conducir dificultades hacia el crecimiento de trabajo para la
aplicacion de la transformacion administrativa con dimensiones trascendentales.

Las tres definiciones citadas anteriormente dan una breve explicacion sobre la gestion
estratégica de la exportacion dando una serie de ventajas que conlleva el aplicarlo en
proyectos de ventas internacionales. Chavez determina que la planeacion estratégica se aplica
en procesos internos mientras que los autores Gonzélez, Aguila y Diaz afirman que se puede

aplicar tanto en procesos internos como externos.

1.2.2.1. El E-commerce

Desde la aparicion del e-commerce se ha podido ser testigo de la evolucién del comercio, a

razon de que comprar algo es demasiado sencillo en la actualidad, se puede comprar desde
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cualquier parte del mundo y hacer que las compras se entreguen en el domicilio, actualmente

no es dificil conseguir cosas de otras ciudades o paises.

De acuerdo (Carrion, 2019) el presente se ha podido evidenciar el constante desarrollo global
de las tecnologias ocasionando que un sinnimero de compafiias se vea en la obligacion de
invertir en herramientas digitales para la negociacion de sus productos y participacion en los
mercados internacionales, permitiéndole una creciente gama de productos, precios y calidad
que se acoplen a las necesidades de los clientes, provocando un incremento en cuanto al

rendimiento de las ventas.

Para (Maita, 2019) EI e-commerce consiste en un modelo de comercio mediante el uso de
herramientas digitales para realizar compras o ventas de productos y servicios puede darse
en nacional o internacionalmente debido a que es posible participar en una negociacion desde
cualquier distancia a través de distintas plataformas de telecomunicaciones, esta siempre
acompariada del marketing de las empresas que buscan promocionar sus productos o brindar

ofertas a sus clientes.

La aceptacion que ha tenido el comercio electronico, en el uso de diversas compafias o
empresas a nivel mundial ha crecido a un ritmo acelerado, dando paso a muchos usuarios que
puedan navegar a internet para satisfacer sus necesidades, y no obstante realizaron
actividades como transacciones comerciales en los negocios, llevando a que tenga un
desarrollo optimo en las sociedades, realizando canales de compra y venta, permitiendo dar

un relace al e-commerce (Salas et al., 2021).

La insercion del e-commerce como modelo de negocio en Ecuador tuvo una gran aceptacion
durante la pandemia de covid-19, como medio de comercializacion de cualquier tipo de
productos provocando que del comercio electronico tuviera gran auge, considerando que
existen ciertas desventajas como recurrentes estafas a empresas como a clientes y el

desconocimiento del manejo de herramientas online (Zambrano et al., 2021).
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El comercio electronico hoy en dia es muy importante para muchas sociedades, ya que
permite poder apreciar de manera mas rapida las necesidades de los clientes y obtener
informacién de cualquier parte del mundo, ayudando a poder comprar y vender de tiendas
extranjeras sin necesidad de llegar al lugar, dando paso a muchos pequefias y medianas

empresas a poder mejorar su capacidad productiva y de comercializacion.

1.3.Antecedentes contextuales

1.3.1. Valoracioén de la situacion actual de la venta internacional de pitahaya hacia el
mercado extranjero en EI Oro en el 2021

1.3.1.1. Descripcion fisica de la pitahaya. Es un producto inusual y atractivo
por su forma y color tentador, en el cual existe una nueva forma de color amarilla, su comida
es exquisita muy carnosa y un olor muy deleitoso, el cual abarca una variacion de semillas
pequefias, se produce en algunas partes del pais y es denominada como dragon rojo, pitahaya,

Warakko, Pitajon, Yairero.

La pitahaya forma parte de la gama de productos no tradicionales mas exportados por el pais,
desde el afio 2005 que se empez6d a exportar tuvo una gran aceptacion en diferentes mercados
internacionales como el americano y asiatico. Estados Unidos importé en el 2019 un total de
3.267,38 toneladas métricas (Tm) de esta fruta, superando al Hong Kong que era considerado

como el principal importador de esta fruta exética ecuatoriana.

La pitahaya después de adaptarse a su habitad desecha hojas, tallos, flores, para después del
tiempo determinado darle paso a un nuevo retofio donde brota una textura de &tomo mas
grueso, permitiendo tener ain mas nutrientes al fruto, cuando logre llegar al nutriente
deseado, resalta botones dias después de a ver nacido, es ahi cuando esta lista para su

crecimiento.

En el territorio ecuatoriano se tiene registro de que, alrededor de 850 hectareas son destinadas

para la siembra de pitahaya, con fines comerciales, principalmente en zonas de las provincias
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de Morona Santiago, Guayas, Santo Domingo de los Tséchilas y Manabi, se consideran que
el principal destino de la pitahaya ecuatoriana es exportado a los mercados asiatico, europeo

y estadounidense (Sabando et al., 2020).

Su comercializaciéon en la provincia de El Oro, tiene empresas dedicadas al cultivo y
exportacion de pitahaya. Es por ello que la recoleccion del producto empieza desde los
dieciocho meses de desarrollo y tiene un rendimiento alto por afio de 3000 kilogramos hasta

poder conseguir una productividad anual de diez toneladas (Diéguez et al., 2020).

El e-commerce proporciond oportunidades diferentes durante la pandemia de covid-19,
desde el &ambito tecnoldgico hubo un gran desarrollo para empresas del Ecuador, estas nuevas
tendencias han permitido que muchos emprendedores encuentren un canal donde negociar,
crecer y aprender tacticas de comercio, abriendo muchas puertas para los negocios grandes

0 pequefios, ya con el uso de plataformas digitales se puede abarcar mas mercado.

Un plan de ecommerce comprende varias estrategias que puede llegar a implementarse para
alcanzar las metas propuestas dependiendo de los objetivos y las necesidades de la empresa
que se desean cubrir ya sea a un plazo largo o corto, tomando en cuenta las capacidades y

rentabilidad que conlleva el aplicar los modelos de comercio electronico.

1.3.1.2. Caracteristicas de la pitahaya. La pitahaya tiene como
caracteristicas ser una fruta exdtica, que tiene un valor nutritivo muy alto, ya que cuenta con
cinco gramos de vitaminas y minerales, antioxidantes, fibras y grasas bajas en colesterol y
con carbohidratos y proteinas, su composicién muestra ocho gramos de azucar un peso exacto
de tres por ciento del valor diario requerido, dos gramos de proteinas y 9 gramos de
carbohidratos, valores precisos requeridos al dia.

Su caracteristica es de cascara roja'y amarilla, la pulpa tiene aroma, ademas, contiene muchas
semillas comestibles, que abarca grasas con un sabor insipido y levemente azucarado, su
forma es de aproximadamente doce centimetros y de longitud de 80 y 70 mm, y su pesaje

esta entre los 150 a 250 gr.
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La obtencidn de la pitahaya varia todos los afios ya que debido a que se produce en diferentes
regiones del pais y a su estado climéatico como lo es en las partes de la costa y sierra, pero la

mayor produccion esta en la costa y el oriente.

La pitahaya es una fruta muy consumida por las personas tanto a nivel nacional como
internacional por ese motivo es una fruta que es exportada a diferentes paises de
Latinoamérica.

A continuacion, se presentan las caracteristicas de la pitahaya exportada en Ecuador:

Tabla 2

Caracteristicas de la pitahaya

Pitahaya amarilla Pitahaya roja
Tipo
4
» ". 4 V
Sunt o R
i
;33, . : -.o '__“ e
"" .‘c J)‘ - m
£
Nombre Hylocereus triangularis Hylocereus ocamposis
botanico
Origeny Su origen es de Centroamérica.  Su origen es de la costa oriental y
cultivos actuales  se encuentra en paises como: a su vez se encuentra en paises
Ecuador, Per0, Boliviay paises  como Japon y Vietnam.
de centro América
Climas tropicales altos y subtropicales.  Secos y lluviosos de forma

ocasional
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Caracteristicas o tallos largos « tallos largos

morfologicas « frutos de color verde  frutos de color rojo
o frutos de color amarillo e pulpa de dos colores
(en su madurez) (blanca o roja)

Nota: esta tabla describe las caracteristicas de la pitahaya y como diferenciarlas ya sea por
su tipo, nombre boténico, origen y cultivos, climas y caracteristicas morfoldgicas. Elaborado
por autoras.

1.3.1.3. Proceso de produccion de la pitahaya.

El proceso de produccion de la pitahaya se lleva a cabo por diferentes parametros como
siembra, practicas culturales, cosecha, y transporte, todos estos factores de produccion son
muy importante en una empresa exportadora ya que si cuenta con todo el proceso productivo

adecuado obtendra una fruta de calidad, que sea apetecida por el consumidor.

Para que haya una buena produccion de la pitahaya y contenga un elevado valor nutricional,
es importante aplicar una estrategia de fertilizacion, comenzando de los terrenos, analizando
si es apropiado, mediante un estudio quimico permitiendo un buen crecimiento de cultivo, y
Ilevando un balance estudio de amenazas como las melazas que no permiten el desarrollo

deseado de la fruta.

También debe contar con los equipos necesarios para la cosecha y cuidado de la fruta tales
como, guantes gruesos de cuero, botas, vestimentas enteras, capucha que proteja la cabeza,
cepillos suaves para limpiar la pitahaya, gavetas con proteccidn suave para que no se golpe
las futa y tijeras arqueadas para que no rasguear las ramas de la planta, ya que eso causa que

no de la cantidad acordada de la fruta.

En la siguiente ilustracion se muestra el proceso produccion del cultivo de pitahaya:
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llustracién 2

Mapa de proceso productivo de la pitahaya

MAPA DE PROCESO PRODUCTIVO DE PITAHYA
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Nota: Nota: Esta ilustracion detalla el proceso productivo por el que pasa la pitahaya para
poder llegar a su comercializacion ya sea nacional o internacional Fuente. Elaborado por:

autoras.

Para exportar un producto es importante que una empresa cuente con una fraccion arancelaria
donde pueda comprobar el origen del producto, donde le da a conocer si necesita pagar o0 no

impuestos generales o impuesto al valor agregado. Posteriormente, se muestra una tabla

donde se especifica la clasificacion arancelaria de la pitahaya:

Tabla 3

Partida arancelaria de la pitahaya

Codigo Designacion de la mercancia
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08 Frutas y frutos comestibles; cortezas de agrios, melones o sandias.
0810 Fresas, frambuesas, zarzamoras, grosella y demés frutos comestibles.

081090 Tamarindos frescos, anacardos, pitahaya, jaca y otras frutas comestibles.

Nota: Esta tabla muestra la informacion sobre la clasificacion arancelaria de la pitahaya, la
designacion arancelaria y codigo que recibe la misma. Elaborado por autoras.

1.3.1.4 Proceso de comercializacion de pitahaya

Para trasladar la fruta lo primero que se tiene que tener en cuenta evitar los golpes o
mallugacion de la pitahaya, para ello tienen que usar envases de una medida de 0.6 x 0.4 y
0.5 de alto, con un peso total de trece kilogramos, con una proteccion suave para eludir
desperfectos mecéanicos que afecte a la venta, también debe estar resguardada del sol hasta
que llegue al centro de acopio o al punto de exportacion al extranjero.

La comercializacion de pitahaya cuenta con venta, tratado con el cliente, control de calidad,
documentacién de la fruta. La venta de exportacion se desarrolla con la recepcion de
documentos de exportacion, informacion en el ECUAPASS, y los documentos de
exportacién como, declaracion aduanera de exportacion, documentos de acompafiamiento en

la aduana, por ultimo, se lleva a cabo el despacho de mercancia y se entrega al destino.

A continuacion, se muestra el mapa de proceso de comercializacién de pitahaya:
lustracion 3

Proceso de comercializacion de pitaya

Negociacio Control de
Venta de la 3
pitahaya al nconel calidad Document Exportaci6
exportador cliente al adecuacion de acion n
exterior la fruta

Nota: En esta ilustracidn se puede presenciar el proceso de comercializacion de pitahaya
con destino a mercados extranjeros Fuente. Elaborado por autoras.
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También, en muchas pequefias y medianas sociedades puede haber un proceso de
comercializacion a centros de acopio donde les permita poder realizar sus ventas desde la
post cosecha hacia su destino que ayude con el mejoramiento del manejo de la productividad

de pitahaya hasta los mercados internacionales.

El centro de Acopio es un deposito temporal de restos recuperables, donde se le ordena por
apartado dependiendo de su naturaleza, ya sea de cartdn, vidrio, plastico, por medio de
paquetes, embalaje, eludiendo a que se produzca alguna contaminacién a la mercancia, si se

hace de manera correcta la clasificacion se evitara la contaminacion al medio ambiente.

A continuacion, se muestra una ilustracion del proceso comercializacidn de pitahaya hacia el

centro de acopio:

llustracién 4

Proceso de comercializacion en el centro de acopio
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Nota: En la ilustracion se da a conocer que a las pymes se les hace més factible poder
vender su producto a los centros de acopio donde la mercancia es evaluada con diversas
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condiciones, contando con cada una de las condiciones es exportada. Fuente. Elaborado por

autoras

1.3.14.

compradores de pitahaya

Tabla 4

Principales paises importadores de pitahaya

Demografica. La presente ilustracion muestra los principales paises

Nota: Esta tabla expone datos desde el 2018 hasta el 2020 sobre el indice porcentual de

Paises 2016 2017 2018 2019 2020 CAGR
importadores (2016-
2020)
Total, 117, 472. 127,024.731 134,427.038  136,687.931 139,172,555 3.5%
importado 985
Estados 16,716.509 18,097,735 18,911,887 19,547,138  19,4474514 3.1%
Unidos
Alemania 10,375,666 11,292,982 11,847,078 11,240,524 12,555,456 3.9%
China 5,857,442 6,376,662 8,680,371 11,662,825 12,016,014 15.5%
Paises bajos 5,882,505 6,587,983 7,248,271 7,463,830 8,198,374 6.9%
Reino Unido 6,289,869 6,348,533 6,442,519 6,303,785 6383,982 0.3%
Francia 5.435.171 5,789,561 6,030,973 5,755,480 6,278,255 3.0%
Rusia 3,830,586 4,677,746 5,076,953 5,098,004 5,188.948 6.3%
Canada 4,503,328 4,669,936 4,788,038 4,800,661 4,966,451 2.0%
Hong Kong 4,278,650 4,175,552 4,398,274 4,570,666 4,029,714 -1.2%
Italia 3,427,419 3,551,131 3,700,879 3,823,529 3,940,503 2.8%

crecimiento de importaciones por pais y cuales han sido los principales paises importadores
de pitahaya como fue: Estados Unidos (en primer lugar), seguido por Alemania, China,

Paises Bajos, entre otros. Fuente: Trademap. Elaborado por: Las autoras

Los datos proporcionados demuestran cuales son los principales paises de destino de la

pitahaya, siendo Estados Unidos el mas grande comprador en un lapso de 5 afios,
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demostrando que su cantidad de importaciones aumenta con cada afio, también se puede
observar que China presenta un aumento de sus importaciones mucho mayor al resto de los

paises.

En la presente ilustracién da a conocer la produccion de pitahaya en diferentes zonas del

Ecuador

llustraciéon 5

Indicadores de produccién de pitahaya por zonas de produccion

SITUACION DEL CULTIVO DE PITAHYA
Provincia Canton  Superficie Superficie Participacion Rendimiento Produccion
sembrada cosechada (TM/Ha) (TM)
(Ha) (Ha)
Morona  Palora 280 232 79% 15.00 3.480
Santiago
Pichincha Pablo 58 53 18% 10.00 530
Vicente
Maldonado
Santo Santo 10 8 3% 10.00 80
Domingo Domingo
Total, Nacional 348 293 100% 11,67 4.090

Nota: La ilustracion demuestra que en comparacién con la provincia de El Oro hay diferentes
provincias que producen mas pitahaya como: Morona Santiago, Pichincha y Santo
Domingo. Elaborado por: los autores

En el pais se cosechan 850 hectéreas de la fruta en las regiones de Guayas, Manabi, Morona
Santiago y Santo Domingo de los Tsachilas, en la provincia existen cuatro productivas que

abarcan quince hectareas, alrededor.

A continuacion, se presenta en la tabla los paises exportadores de pitahaya.
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Tabla5

Principales paises productores de pitahaya a nivel mundial

Pais Area Rendimiento Produccioén %
cosechada (Ton/Ha) (Ton) Participacion-
(Ha) produccion
Vietnam 55,419 22-35 1,074,242 50.3%
China 40,000 17.5 700,000 32.8%
Indonesia 8,491 23.6 221,832 10.4%
Tailandia 3,482 75 26,000 1.2%
Taiwan 2,491 19.7 49,108 2.3%
Colombia 1,514 8.8 13,250 0.6%
Ecuador 1,528 7.6 11,613 0.5%
México 1,496 6.0 9,029 0.4%
Malasia 680 115 7,820 0.4%
Filipinas 485 10-15 6,063 0.3%
Camboya 440 11 4,840 0.2%
India 400 8.0-10.5 4,200 0.2%
Estados 324 18 5,832 0.3%
Unidos
Peru 34.2 4.2 142 0.01%
Australia 40 18.5 740 0.03%
Sudéafrica 12 8.3 100 0.005%
Total 116,836 2,134,810

Nota: la tabla 5 se puede apreciar por paises, cuales son los mayores productores de pitahaya,
entre ellos esta Vietnam en primer lugar con una participacion en el mercado de 50.3% sobre
los demas, luego se encuentra china que compren el 32.8% del mercado siendo estos los mas
reconocidos. Elaborado por: los autores.

En la tabla 3 se especifican datos de los principales productores de pitahaya, aqui se detalla

la produccion por hectareas, las toneladas por cada hectarea de produccion, el total de las
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toneladas producidas y el porcentaje que aportan al mercado mundial. Se puede apreciar que
el mas grande productor es Vietnam mientras que Ecuador esta en séptimo lugar.

En la siguiente ilustracion refleja las zonas productoras de todo el Ecuador

llustracion 6

Ecuador: Zonas productoras de pitahaya

@' Provinvias Productoras de Pitahaya

Nota: En la ilustracion 6 se muestra el mapa del Ecuador con las zonas productoras de
pitahaya a nivel nacional donde refleja en diferentes partes de las regiones el proceso
productivo. Elaborado por: los autores

1.3.1.5. Descripcion Socioldgica. Relaciones sociales de Ecuador con EEUU,
principal pais importador de pitahaya.
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Estados Unidos y Ecuador sostuvieron vinculos ajustados, focalizados en beneficios mutuos,
en el sustento de organismos democraticos, para poder impugnar el cannabis y cocaina, la
edificacion de comercio, transposicion y lazos econdmicos, para la cooperacion de promover

la evolucion del pais, y la intervencion de asociaciones interamericanas.

El contrato de primer lapso esté constituido por pilares fundamentales para la aplicacion al
comercio internacional, con la finalidad de suprimir aquellos elementos que obstaculizan la
suplencia comercial en los paises acordados, sintetiza el desarrollo aduanero y disminuye la
tramitologia, de esta manera coadyuva a ejecutar un acuerdo para la obtencién de la OMC,

en el cual el pais es parte desde el afio 2019.

1.3.1.6. Primera exportacion de pitahaya hacia EEUU.

El diez de febrero del 2019 Ecuador dio paso a recientes mercados destinos para
comercializar en el sector agrario a nivel internacional, el cual el pais de EEUU degustara de
la fruta de pitahaya organica que ha favorecido la productividad de las Pymes ecuatorianas

que se dedican a la produccion a nivel industrial de este producto.

Ecuador realizo las primeras exportaciones de la fruta al mercado americano con una cantidad
de 240 kilogramos el cual retribuye a una porcion de rendimiento de 5.000 metros cuadrados,
ésta consto con el cumplimiento de las normas de conservacién para que permanezca libre

de alimafias que pueden causar dafio a la fruta, dando el uso debido de productos organicos.
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CAPITULO ILI.

2. Metodologia

2.1.Tipo de estudio o investigacion realizada

El tipo de investigacion relacionada con las ventas del sector de frutas no tradicionales en la
provincia de EI Oro en el 2021 segun su finalidad es aplicado ya que resuelve un problema

préctico.

Segun su fin gnoseoldgico es de modelo explicativo, respecto al entorno es de campo ya que
la investigacion se aplica en el contexto de aplicacidn, conforme la comprobacion voluble es
experimental, de modo que se van a manipular variables para establecer una relacion entre
causa y efecto, de acuerdo con su orientacion provisional es longitudinal ya que se realiza en
diversos tiempos orientada al futuro, a medida de su altitud de generalidad, es generalizacion

estudia una situacion especifica se crea un aporte practico.

2.2.Paradigma o perspectiva general

El tipo de investigacion relacionada a las ventas del sector de frutas no tradicionales en la
provincia de EI Oro en el 2021 se desarrollara desde un paradigma cualitativo, cuantitativo
por medio de los métodos empiricos se estudiara los datos obtenidos tales como entrevistas,

que permitira tener una perspectiva mas clara del estudio.

2.3.Poblacién y muestra

2.3.1. Poblacién

En ilustracion 7 se muestra las partes de la provincia de El Oro donde se produce pitahaya

La unidad de analisis relacionada con la investigacion de la poblacion es finita porque se

centra especificamente en las compaiiias de El Oro, que permite “el motivo que delimita el
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analisis de obtener la poblacién es cercanamente homogénea para obtener la muestra”

(Hern&ndez et al., 2018, p. 554).

lustracion 7

Zonas de productividad de la fruta en El Oro

Nota: En la siguiente ilustracion da a conocer el mapa de la provincia de EI Oro de las zonas
productivas de pitahaya donde de acuerdo la ubicacion estd en el canton de Santa Rosa,
Arenillas y Machala. Fuente. (EcuRed, 2013)

Unidad de andlisis: Empresas exportadoras de Pitahaya en la provincia de El Oro.

Poblacion: La provincia de El Oro, cuenta con 4 empresas productoras, exportadoras de

pitahaya.

2.3.2 Muestra
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El realizar el calculo del tamafio de la muestra para la recoleccion de informacion es
fundamental para una investigacion donde hay datos cuantitativos. Dentro de la poblacion se
debe identificar la proporcion de individuos que sera viable estudiar esto ayudara a tener los
mejores resultados para comprobar el cumplimiento de las hipétesis, ademas posibilita la
optimizacion de recursos que se deben emplear en el proceso de la aplicacion de los
instrumentos de investigacion (Quispe et al., 2020).

2.3.2.1 Tipo de muestra. La muestra es por conveniencia, ya que es una funcién geogréafica
de las empresas, donde se realizard una capacidad operativa de investigacion y la disposicion

de informacion es un tipo de muestra no probabilistica

2.3.2.2 Andlisis de la muestra. De acuerdo al muestreo por conveniencia realizado y la
ubicacién geografica de las investigadoras, se ha escogido 4 empresas en la provincia de El
Oro.

En la tabla nimero 6 se detallan los nombres y localizacion de las empresas exportadoras de

pitahaya en la provincia de EL Oro las cuales seran objeto de investigacion.

Tabla 6

Empresas exportadoras de pitahaya en Ecuador Provincia de El Oro.
EMPRESAS LOCALIZACION
La Bonita Reina del Cisne Santa Rosa
“BEUBOU EXPORT” Machala
Finca Frut-A Arenillas
Ecu apita Bella Vista

Nota: en la tabla nimero 6 se refleja la ubicacion de las productoras de pitahaya en la
provincia de EL Oro se encuentran 4 empresas exportadoras de acuerdo al analisis de muestra
recolectada, el cual se centra en las compafiias llamadas, la bonita de la reina el cisne, Beubou
export, Finca Frut-a y la Ecuapita. Elaborado por: los autores
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2.4 Métodos Teoricos con los materiales utilizados

2.4.1. Métodos

Los métodos de investigacion son un sistema que abarca temas de indole cientifica con el
propésito de estudiar un fendmeno. Esta herramienta, por medio de distintos modelos
propuestos, procura analizar caracteristicas, variables, causas, efectos, etc. en todo un entorno
para llegar al conocimiento cientifico requiriendo que sea valido y asi comprobar las hipétesis

que surgirdn en una investigacion.

Se va a utilizar el método hipotético deductivo ya que para el desarrollo del trabajo se inicia
desde un objetivo de investigacion, para definir hipdtesis y definir variables, que ayudaran a

definir la informacion necesaria para el proyecto de investigacion.

2.4.2 Métodos tedricos

Acorde a la referencia (Quesada y Medina, 2020) “los métodos de investigacion tedricos son
herramientas de busqueda de informacion desde fuentes cientificas mediante el cual se puede

realizar la caracterizacion del tema de interés” (p.2).

2.4.2.1. Histdrico — Lagico.

Se utilizara este método en la investigacion ya que el método histérico real es reflejado en el
contenido del mismo, mediante la determinacion de la evolucion del proceso de exportacién
en el proceso de la comercializacion de la pitahaya hacia el mercado extranjero en la

provincia de El Oro en el 2021.

2.4.2.2. Analitico — Sintético.

Se utilizara este método ya que se va a proceder a descomponer y distinguir los elementos

de un todo de forma ordenada es decir que cada uno de ellos por separado descubrira los
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distintos elementos que componen las causas y efecto mediante la caracterizacion
gnoseoldgica, econémica administrativa en el proceso de comercializacion de la pitahaya;
caracterizacion gnoseoldgica y metodolégica del proceso de exportacion; valoracion de la
situacion actual de la venta internacional de pitahaya hacia el mercado extranjero y para la

valoracion tedrica del plan de exportacion en la provincia de El Oro en el 2021.

2.4.2.3. Inductivo-Deductivo.

Se llevard a cabo este método en la investigacion que procede de un ambito general de
informe y acude a un acontecimiento en especifico de tal forma que se va a realizar una
caracterizacion gnoseologica, economica y administrativa de la comercializacion de
pitahaya; una caracterizacion gnoseologica y metodolégica del plan de exportacion;
valoracion de la situacion actual para la venta internacional de pitahaya hacia el mercado
extranjero en el 2021 y para la corroboracion teorica del plan de exportacion, para mejorar
la venta internacional de pitahaya hacia el mercado extranjero en la provincia de El Oro en
el 2021.

2.4.2.4. Hipotético-Deductivo.

Se utilizara este método ya en la investigacion se plantean hipotesis para luego ser
comprobadas es decir para todo el desarrollo de la investigacion que implementa la
valoracion de las manifestaciones externas del problema cientifico para mejorar la venta
internacional de pitahaya hacia el mercado extranjero en la provincia de EI Oro en el 2021,
hasta la deduccion de conclusiones como resultado de la corroboracion teérica del plan de

exportacion, para fortalecer dichas ventas en el mercado extranjero.

2.4.2.5. Abstraccion-Concrecion.

Se utilizard este método para determinar, valoracion de la situacién actual para la venta
internacional de pitahaya hacia el mercado extranjero, elaborar el marco tedrico sobre el
proceso de comercializacion internacional de pitahaya, hasta fundamentar y elaborar el plan
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e-commerce para impulsar la venta internacional de pitahaya hacia el mercado extranjero en

la provincia de EI Oro en el 2021.

2.4.2.6. Modelacién.

El método de modelacion se utilizard para fundamentar tedricamente del plan de e-
commerce, para impulsar la venta internacional de pitahaya hacia el mercado extranjero en

la provincia de EI Oro en el 2021.

2.4.2.7. Sistémico. Se utilizara este método para la elaboracion del plan de

exportacion hacia el mercado extranjero en la provincia de El Oro en el 2021.

2.5.Métodos empiricos

De acuerdo con (Rodriguez y Pérez, 2017) los métodos empiricos son un mecanismo que
permite a los investigadores encontrar evidencias en situaciones reales que aportan la

veracidad de las hipétesis que pueden surgir dentro de una investigacion (p.182).

En el desarrollo de la investigacion, se maneja el método empirico que contrasta como
modelo de investigacion cientifica fundamentado en la experiencia, que propicia al
investigador exhibir los rasgos y relaciones Unicas del fendmeno estudiado que sirve para
guiar el desarrollo de la investigacion, a continuacion, se especifica el modelo de métodos

empirico a utilizar.

En la realizacion de este proyecto se va a utilizar el método empirico, de entrevista, ya que
va a valorar la situacion actual de la venta internacional de pitahaya hacia el mercado
extranjero en la provincia de El Oro y el criterio de expertos para valorar tedricamente del

plan de exportacién en la provincia de EI Oro en el 2021.

2.5.1. Métodos estadisticos
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Los métodos estadisticos dentro de la investigacion son un medio de recopilacién de datos
cuantificables extraibles de estudios previos de indagacion estadistica (Avila, 2019).

Después de haber obtenido datos relevantes a través de la investigacion, se utilizara el método
matematico porcentual para procesar datos obtenidos mediante la aplicacion de métodos

empiricos.
2.5.2. Técnicas

Para la respectiva de la informacion del trabajo de investigacion, se llevard a cabo un
desarrollo de campo de acuerdo a los métodos empiricos, donde se utilizara técnicas como la
entrevista que esta dirigida a la poblacion, para recopilar datos cualitativos y cuantitativos,
que permita fundamentar la investigacion que se estd llevando a cabo, y para el
funcionamiento de la técnica de estudio que se lo realizard mediante la informacion

bibliogréaficas.
2.5.3. Instrumentos de la investigacion

La necesidad multidimensional de poder impulsar las ventas de las pequefias, medianas y
grandes empresas, conlleva a aplicar instrumentos de evaluacién que permitan valorar los
logros sefialados en diferentes sociedades comercializadoras de pitahaya provenientes de la

provincia de El Oro (Castejon et al., 2018).

Para el instrumento de investigacion se utilizara la entrevista en el cual sera aplicada a las
productores y exportadoras de pitahaya en la provincia de El Oro en el 2021, con el fin de
obtener informacion sobre el proceso de exportacion, de esta manera poder aplicar el aporte
practico que es el plan de e-commerce que ayude a impulsar las ventas a mercados

extranjeros.

Este modelo de investigacion esta dirigida a las empresas exportadoras de pitahaya en la
provincia de El Oro, el cual permitira obtener resultados de fuentes cientificas, plataformas
web confiables, de acuerdo al plan para impulsar la venta de pitahaya ecuatoriana, se

utilizardn instrumentos como: articulos, libros cientificos, tesis, tablas estadisticas,
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ilustraciones y gréficos, que permitira verificar la veracidad de la aplicacién y la importancia

del comercio electronico en pequefias, medianas y grandes empresas.
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CAPITULO 11l

3. RESULTADOS ESPERADOS

3.1.Fundamentacion tedrica de la investigacion aporte préactico

Los resultados de la investigacion permitieron identificar el proceso de comercializacion de
pitahaya internacional, y como aporte practico el plan de e-commerce para impulsar las
ventas hacia el mercado extranjero, el cual indican que se ha convertido en una parte integral
de las sociedades, mas en los tiempos de pandemia como lo fue el covid-19, donde se impulso6
a llevar a cabo hacer negocios de compray venta a nivel global, donde muestra que las ventas

crecieron un 30%, segun los datos de la cAmara ecuatoriana de comercio electronico.

Por medio del comercio electronico los mercados se mantienen potencialmente activos a
nivel mundial logrando tener un mejor proceso de exportacion o comercializacion, no solo a
las grandes empresas sino también a las PYME, logrando internacionalizarse de tal manera
que puedan lograr sus objetivos, los que los ha llevado a implementar nuevos equipos
tecnoldgicos y asi mismo mejorar su productividad y rentabilidad, teniendo en cuenta los

beneficios que pueda adquirir.

3.2 Impactos que se esperan en los resultados de la investigacion

A continuacidn, se muestra en la siguiente ilustracién los impactos que se van utilizar en el

desarrollo del proyecto.
Entre ellos tenemos el impacto econdmico, el impacto cientifico, el impacto social, impacto

ambiental y por ultimo el impacto tecnologico, a continuacion, se detallara un breve concepto

de cada uno.
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llustracién 8

Impactos de resultado de investigacion

IMPACTOS DE LOS RESULTADOS DE LA
INVESTICGACION

/| Impactos tecnologicos \ | npactcs cconmices
Impactos ambientales P IMPACTO )

4

Nota: Esta ilustracion evidencia cuales son los impactos de los resultados esperados de la
investigacion, a continuacion, se detalla el contexto de cada uno de ellos. Elaborado por.
Autoras.

Impactos cientificos

Impactos sociales

e Impactos Tecnoldgicos

Es importante para las empresas contar con este impacto ya que ayuda al desarrollo de un
producto por medio de la innovacion tecnologica, permitiendo que cada vez haya una
modificacion o creacion de nuevas estrategias, brindando un producto de calidad, no solo

en las compaifiias, si no ayudando a mejorar el nivel de vida de muchas personas.

Aplicar un sistema tecnologico para un plan de gestién estratégica de exportacion que

permita recopilar los datos del exportador y los requisitos que necesita para exportar, va

41



ayudar a las Pyme a mejorar la comercializacion, ya que el E-commerce, es una herramienta
que favorece a muchas empresas y compafiias a poder buscar y alcanzar un estado 6ptimo
para las ventas de productos y servicio, en este caso emplea operaciones de compra y venta,
mediante un incentivo de comercializacion, para el desarrollo de exportacion de los

productos.

e Impactos Ambientales

En la aplicacion de los impactos ambientales es beneficio, ya que busca reducir los dafios e
incrementar el rendimiento en la sociedad al medio ambiente, permitiendo usar herramientas
que protejan al ambiente como el reciclado de basura, ya que la contaminacion obstaculiza

tener un crecimiento econdmico activo y generando mas pobreza.

Al fortalecer la comercializacion de la pitahaya ecuatoriana, se mejorara la competitividad
de la venta de la pitahaya hacia el mercado extranjero. Esta manera de cultivo, es natural ya
que lleva estandares de gestion de calidad, muy bien proporcionados, de tal forma que
protege a las personas, de propensas enfermedades perjudiciales que pueda ocasionar en el
manejo de produccion, proporcionando fertilizantes organicos, evitando la contaminacién del
suelo y al medio que le rodea, ya que es uno de los puntos importantes para que la fruta pueda
crecer de manera sana, natural, y de calidad.

e Impactos sociales

Este factor permite a las sociedades poder mejorar en la toma de decisiones impulsando a
que se cumplan las metas deseadas de cada una de ellas para ello deben contar con una serie
de radicaciones en la vida de las personas, como cambios de vidas, proyectar nuevos habitos

que les permita poder llegar a la meta.

Dentro de los resultados, el incremento de comercializacion y produccion de la pitahaya
ecuatoriana, el cual proporciona una alta riqueza en nutrientes como la vitamina c, proteinas,

fosforo, etc. Es altamente apetecida por consumidores que buscan productos potencialmente
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saludables, ayudando asi a los pequefios y medianos productores de la provincia de El Oro,
a mejorar la rentabilidad de sus ventas, gracias a la mejora continua que se aplicard mediante

un plan de e-commerce.

e Impactos econémicos

La evaluacion de este impacto permite a las empresas obtener informacion sobre lo que como
se esta llevando a cabo el manejo externo en la comunidad, ya que, sin la aplicacion de este
factor, las personas no estarian en la capacidad de poder administrar cuentas bancarias de sus
ingresos e ingresos y muchas sociedades a nivel mundial no podrian satisfacer sus

necesidades de manera eficiente, y existiera mas pobreza en el pais.

La buena gestion de exportacion aumentara la calidad en los productos y en los servicios
brindados por las empresas exportadoras, mejorando el plan de exportacion para producir
una mayor competitividad y generar un gran impacto en los paises importadores de pitahaya,
desarrollando un efecto en los consumidores y brindando un servicio de calidad a nivel

nacional e internacional.

Ayudando a las Pyme empresas productoras de pitahaya a dar paso a los mercados
internacionales, y mejorando el nivel de trabajo, ya que es una fuente muy importante en el
pais, ademas el impacto econdmico se refleja, en la gran demanda que tiene la fruta hacia
mercados extranjeros, ya que es muy apetecible para los consumidores por su alto nivel de
nutrientes, y produce mas ingresos para la empresa, mediante el mejoramiento de la

exportacion.

e Impacto Cientifico

La investigacion aporta conocimientos cientificos sobre estrategias necesarias en el campo
del comercio internacional de la pitahaya desde el ecuador. Ademas de la obtencion de datos
y cifras, que son reales y veridicas que ayudan en la toma de decisiones tacticas dentro del

proceso que influyen directamente en las ventas.
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3.3 Proyeccion de resultados esperados

El desarrollo del trabajo investigativo se llevara a cabo por medio de la entrevista que se
realizo con el objetivo de conocer la opinion de las Pymes productoras y exportadoras de
pitahaya en la provincia de El Oro, ademas ayudara a obtener resultados méas profundos y

detallados respecto a la investigacion aplicada.

De acuerdo a la respuesta proporcionadas por los entrevistados, dando su punto de vista en
base a las tres empresas exportadoras ubicadas en la provincia de ElI Oro, manifiestan que
sus ventas tienen destinos con porcentaje del 50% a Estados Unidos, seguidos por China
17%, Francia 17% y Espafia 16%, que da un 50% por ciento totales, teniendo asi una mayor
venta a paises destino. La pitahaya es apetecida en el mercado americano, debido a que tiene
una gran demanda, ya que cuenta con las condiciones climaticas favorables para ser
productor de esta fruta no tradicional, siendo asi unos de los mas apetecidos por paises

extranjeros.

En cuanto a las exportaciones de pitahaya, en este Gltimo afio ha tenido un crecimiento en
dos empresas con un 67%, esto se debe a que dos de las exportadoras han logrado mantenerse
constantes en las negociaciones e innovaciones, con mercados compradores para no presentar
un descenso en las ventas, en cambio una exportadora ha tenido un 33%, lo que representa
un crecimiento medio alto, debido al aumento de la competencia. Ecuador ha registrado un
gran dinamismo al ser muy cotizado por paises primermundistas, por esta razon se dio un

aumento en las ventas de la pitahaya en estos dos ultimos afios.

Las empresas buscan tener mejores fuentes de financiamiento e innovacion, y para eso deben
adquirir conocimiento de la importancia del manejo de nuevas fuentes como lo es el E-
commerce, la entrevista demostrd que dos empresas le dan una mayor importancia y manejo
al comercio electronico constituyen un 67% debido a que cuentan con fuentes tecnolégicas

y aun mas para un manejo adecuado del departamento de exportacion, y presentacion de su
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producto, y la ultima empresa tiene medio conocimiento de 33% ya que no se ha centrado

tanto en el tema, por lo que manejan la mayor parte de manera tradicional.

El 67% de las empresas consideran muy favorable que el comercio electronico tenga
importancia en el futuro, ya que hoy en dia es muy indispensable el manejo de esta
herramienta electronica, como aspecto de innovacion para la empresa, es de suma
importancia a la hora de hacer negociaciones, la publicidad, ventas, reuniones, entre otro; la
tecnologia sigue evolucionando por lo que es mas probable que haya métodos innovadores
que ayuden a rendir mas a las produccion de la pitahaya, pero también existe un poco de
inquietud medio favorable con un 33% , con el mecanismo de seguridad cibernética que

genera puntos negativos a la empresa.

La mayor parte de las exportadoras de pitahaya entrevistadas conocen sobre herramientas
digitales para su negocio, como las paginas web las cuales comprenden un 50%, ya que se
tiene una mayor confiabilidad, porque tienen el control del manejo de esta para realizaciones
de negocios, publicidad y promocion, obtener datos estadisticos, directorio de stakeholders,
etc. Asi mismo también hay conocimiento en redes sociales, pero en un porcentaje menor de
33%, y un 17% en las paginas gubernamentales para obtener informacion importante a la
hora promocionar el producto y conseguir clientes, y expandirse ain mas a nivel nacional e

internacional.

También se puede decir que las empresas dan a conocer que es muy importante hoy en dia el
manejo de los medios digitales para poder participar en negociaciones, ya que ayuda a tener
mayor facilidad de comunicacién en especial las videoconferencias a través de los medios
de comunicacion digitales como las paginas de zoom, Google meet, Skype, etc. ,que en el
analisis de las entrevistas representan un 50% seguido con un 33% de las paginas web
empresariales ya que por ese medio proporciona informacion al cliente para que se contacte
con la empresa, ya sea por correo electronico, nimero de teléfono o pueden solicitar una
atencion personalizada y por ultimo los sitios web gubernamentales con 17% ya que es la
herramientas que facilita la negociacion ya que facilita datos sobre proximas ferias nacionales

e internacionales o plataformas donde se puede encontrar potenciales clientes.

45



Segun la entrevista planteada un 67% de las empresas estarian dispuestos a invertir en el e-
commerce porque este tipo de herramientas pueden dar una plus a las ventas, ademas permite
tener una amplia informacion de que puede ser beneficiosa para la compafila como las
preferencias del cliente resaltando el producto que esté a la vista de muchos compradores,
nuevos paises de destino, y como se puede ir avanzando y desarrollando nuevas ideas dentro
del negocio, pero también existe un 33% de incertidumbre al poner en manos totales de
manera ambiciosa a las implementaciones de comercio electronico ya que también existen

aspectos negativos, como los hackers e intrusos que generan inseguridad a las empresa.

Basandose en las entrevistas, ninguna de las tres exportadoras de pitahaya de la provincia de
El Oro ha tenido experiencias negativas en el comercio electrénico lo cual representaria un
100% de los entrevistados, ya que se ha tomado las medidas de seguridad correspondientes,
a la implementacion del manejo de su empresa. Por otro lado, un 100% manifiestan que
estarian dispuestos a elegir al E-commerce como medio para impulsar las ventas, esto se debe

al mejor alcance para captar clientes.

De acuerdo a Gonzalez (2020, p.478) menciona que “para impulsar las ventas se utiliza el
marketing tradicional, marketing digital, paginas web y sitios web, que han revolucionado en

las compras y ventas a nivel internacional”.

3.4 Propuesta

De los resultados presentados de la entrevista, da a conocer que algunos de los pequefios,
medianos y grandes productores y exportadores tienen conocimientos sobre medios digitales
dentro de las empresas, pero no aplican en su totalidad, es por eso que en el estudio se propone
como medio para impulsar las ventas de pitahaya, estrategias y herramientas enfocadas al
comercio electronico.

3.5 Plan de comercio electronico

El desarrollo tecnoldgico a llevado a que las pequefias medianas empresas busquen fuentes
de financiamiento, el cual el acceso al comercio electrénico a llevado a que puedan ir

mejorando la calidad de productos que se va lanzar al mercado en la cual a permitido tener
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mayor accesibilidad a las fuentes de coberturas de la mercancia o costos que el cliente
necesita saber, es por ello que se plantea un plan de e-commerce para impulsar las ventas en
las Pyme (Acosta et al., 2021).

Un plan de comercio electrénico comprende sobre la sucesion de la proyeccion para el
planteamiento a futuro de manera clara y sencilla de los objetivos de las estrategias expuestas
en las empresas, establece diferentes escenarios posibles para tener la viabilidad de un
negocio, donde se examinen totalmente los diferentes escenarios para el desarrollo de las

medidas estratégicas que necesitan integrar en un negocio por medio del e-commerce.

3.6 Estructura del plan e-commerce debe contener lo siguiente:

3.6.1 Resumen ejecutivo

En la ilustracion 9, presenta la estructura para elaborar el plan de comercio electrénico, en el
cual resalta, la mision e idea del negocio, que es poder impulsar la capacidad productiva y la
venta de las empresas a los mercados nacionales e internacionales con nuevas innovaciones

por medio del e-commerce.

Para que las MiPymes puedan lograr mejorar la capacidad empresarial de exportacion se debe
tener objetivos claros hacia donde deseen llegar, en este caso es poder impulsar las ventas
extranjeras, para ello se llevara a cabo estrategias que les permitird tener un enfoque mas

claro para mejorar las exportaciones.

Las empresas productoras y exportadoras de pitahaya son administradas por los propietarios
y las personas responsables de Ilevar el manejo de la parte técnica, financiera y el proceso
productivo de las sociedades. También se llevara a cabo la propuesta de valor donde da a
conocer el producto a ofrecer que es la comercializacion de la pitahaya, la cual seria la razon

porgue los clientes prefieren los productos ofrecidos, por el e-commerce.

Se tomara en cuenta el mercado objetivo donde se encuentra Estados Unidos, mercados
potenciales como Alemania y China, el motivo por el cual no se ha podido llegar a otros

mercados es debido a la competencia como Vietnam siendo uno de los mayores exportadores
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de pitahaya, también se llevara a cabo la proyeccién de ventas de la empresa donde se
reflejara el estado de ventas anuales, el cual por medio de la entrevista planteada no refleja
avances de las exportaciones.

lustracién 9

Resumen ejecutivo del plan de comercio electronico

Resumen ejecutivo

Mision e idea de

negocio
Obejtivo del e- ’ Propuesta
commerce Propetario,per de valor
sonal clave
Mbe_rcz_aldo Mercado Proyeccion de
objetivo potencial ventas

Nota. Lailustracion refleja el resumen ejecutivo que se llevara a cabo en un plan e-commerce,
de las empresas productoras y exportadoras de la provincia de EI Oro en el 2021. Elaborado
por. Autoras.

3.6.2 Estrategias de comercio electronico

En la ilustracion nimero 10 muestran las diferentes estrategias que se va a considerar en el

plan e-commerce y que de acuerdo a la investigacion realizada se propone establecer, para
mejorar las ventas en las empresas exportadoras y productoras de pitahaya en la provincia de
El Oro.
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El plan del comercio electronico son: estrategias diferenciales en las que se da por medio de
las paginas web o por las plataformas de e-commerce, la estrategia de marketing digital es la
que da por medio de contenido de los productos a mostrar en este caso la pitahaya, y la Gltima
estrategia es de investigacion de mercados es en la que primero se debe segmentar el mercado
al cual se va a exportar el producto, se debe tomar en cuenta la fidelidad de los clientes,
también hay que conocer la competencia y por ultimo el desarrollo del producto y de ese

modo poder brindar algo de calidad a los clientes.
llustracion 10

Estrategias para el plan de comercio electronico

Estrategias del
Comercio electronico

Estrategias marketing _Estrategias de
diferenciales digital investigacion de
mercados
. . . segmentacion
paginasweb de contenido de mercado
plataformas de Conocer ala
e-COMMmerce competencia

Desarrollo del
producto

Nota: Esta ilustracion propone algunas estrategias consideradas como propuesta para lograr
el objetivo de impulsar la venta en las empresas exportadoras de pitahaya de la provincia
Elaborado por: las autoras.
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3.6.2.1 Estrategias diferenciales

Las estrategias diferenciales ayudan a obtener una buena posicion en el mercado, permitiendo
implementar una tactica de diferenciacion, agregando un valor a la oferta y sobresaliendo
entre los competidores, ademas es muy importante que la empresa cuente con este medio
estratégico ya que por ende tiene como objetivo centrarse en las caracteristicas de un
producto que se va a comercializar, consiguiendo que los productos, los clientes y cualquiera

que se relacione con la empresa tengan un concepto diferente de las mismas.

El cual cuenta con ventajas que ayudan al desarrollo de la empresa: Crear valor percibido
entre los consumidores y posibles clientes, posibilidades para competir con cualidades
distintas al precio, generar lealtad hacia la marca, ganar cuota de mercado a partir de la lealtad
del cliente y percepcion de unicidad; es decir, el cliente percibe que tu producto o servicio

no tiene sustituto.

De acuerdo al anélisis se recomienda a las empresas exportadoras implementar las paginas
web ya que este permitird, llevar el manejo detallado de la empresa donde puede facilitar al
comprador a conocer mas sobre el producto que va adquirir, asi mismo facilita poder realizar

una negociacion internacional para la compra de la fruta.

En la siguiente tabla se muestra las herramientas de las estrategias diferenciales a proponer:

Tabla 7

Estrategias diferenciales, paginas web y plataformas del e-commerce

ESTRATEGIAS DIFERENCIALES

PAGINAS WEB PLATAFORMAS DEL E-COMMERCE

Directorios comerciales virtuales Plataformas de video llamadas (zoom, meet)
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Directorios virtuales de exportadores Plataformas informativas (blogs, webs)

Ferias virtuales wooCommerce

Portales B2B Y B2C OpenCart

Nota: El contenido de esta tabla expone las estrategias diferenciales desarrolladas en el plan
de e-commerce, propone los medios para establecerse en el campo internacional. Elaborado
por. Las autoras.

A continuacion, una breve explicacion sobre el contenido de la tabla mencionada
anteriormente en donde se determina que, un directorio comercial virtual es una herramienta
web que le permite a una compafiia tener la facilidad para clasificar e identificar a clientes o
empresas con las que se podra realizar negociaciones, esta puede catalogar a las entidades ya
sea por el sector comercial, razén social, productos que vende o compra, pais de donde

proviene.

Directorios virtuales de exportadores, permite compartir datos relevantes de
internacionalizacion de la empresa, como los paises destinos de exportacién y su oferta
exportable, reduce obstaculos de acceso de contacto con mercados destino, permitiendo que
los potenciales compradores puedan entablar contacto con la empresa exportadora.

Ferias virtuales, Se realiza de manera online facilitando el encontrar clientes que estén
interesados especificamente en un sector comercial o tipo de producto, es ventajoso porque
mediante de esta estrategia, se captan nuevos clientes como también se puede reforzar

conocimientos y experiencia en las negociaciones.

Los portales B2B 0 negocio a negocio, permite hacer negociaciones directamente con otras
empresas, como ventas mayoristas sirve mucho para las Pymes, poder establecer ventas de
sus productos ya sea a proveedores o clientes finales. También los Portales B2C o negocio a
consumidor, ayuda bastante a las empresas poder establecer un acuerdo con los compradores

finales, llevando un proceso de venta rapida y facil.
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Asi mismo, ha sido de suma importancia para las exportadoras poder estimar las plataformas

del E-commerce como:

Plataformas de video llamadas tales como zoom, Skype, Google meet, y Teams es una de las
herramientas que permite interactuar con diversas personas, es muy féacil de manejar e
indispensable, en momentos de comunicacién para realizar una negociacion, sin importar la
distancia en que se encuentre, ayuda a presentar videos, imagenes, estadisticas a la
contraparte y poder entender lo que se le quiere dar a conocer, se debe considerar los
inconvenientes que se pueden suscitar durante una reunion virtual, para esto se debe estar
preparado y tener el conocimiento en el manejo de estas plataformas como también tener los
complementos necesarios tales como buena conectividad, micr6fono y camara de calidad
para un audio y video excelentes, buena iluminacion, 6ptimos dispositivos, y diapositivas

para una mejor comprension.

Plataformas informativas (blogs, webs), estas plataformas son muy requeridas ya que
permiten conocer, la informacidn necesaria de lo que esté interesada la empresa, seccionando
lo que le gustaria obtener, ya sea noticias nacionales como internacionales sobre el comercio

electrénico, y la importancia que tiene hoy en dia y cada vez méas en el mundo de la economia.

WooCommerce, es una plataforma de comercio electrénico, méas popular del mundo, es un
plugin software de cddigo abierto, que se afiade a un sitio web y automaticamente se
convierte en una tienda on line de manera gratuita, se puede utilizar pasarelas de pago,
gestionar érdenes de compra y observar informes que permite vender los productos sin
ningun problema, también se puede visualizar lo que se esta desarrollando y hacer

modificaciones que la empresa crea necesaria para sus ventas.

OpenCart, es un software libre que puede personalizar en cualquier tipo de proyecto de
cddigo abierto, permite utilizar de manera ilimitada, soporta cualquier cantidad de usuarios
y catalogo de productos, también es multimedia se puede gestionar varias tiendas virtuales
ayudando a expandir el producto, que llevara las ventas a un nivel mas alto, aseguran una

grata experiencia para los clientes.
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3.6.2.2 Estrategias de marketing digital

En una empresa es fundamental utilizar estrategias como el marketing digital ya que van
dirigidas hacia la promocion de una marca en internet, facilitando el proceso de innovacién
utilizando diversas técnicas, que ayuden a orientar diferentes ideas de negocio o estrategias
que permitan, la integracién a mercados globales, tanto asi que mejora el desarrollo acelerado
de los instrumentos cientificos de comunicacion tecnologica avanzadas, que le permite
obtener un plan de marketing, optimizando la marca de tener un extenso canal de distribucién

para hacer tratos con los consumidores disminuyendo las distancias (Bricio et al., 2018).

El marketing digital es la estrategia que recomiendan los diferentes autores encontrados en
esta investigacion, que consideran como las mas beneficiosas, debido a que gracias a estas
herramientas ayudan al crecimiento activo, eficaz y eficiente en el sistema de conectividad

con los usuarios ayudando a mejorar la venta de sus productos (Cardona et al., 2022).

Tal como se muestra en la siguiente tabla dando a conocer las herramientas del marketing

digital.

Tabla 8
Marketing digital de contenido, redes sociales, publicidad digital y blogs.
MARKETING DIGITAL DE CONTENIDO

Redes sociales: Instagram, twitter, LinkedIn, YouTube.

Publicidad digital: publicidad nativa.

Blogs

Nota: Esta tabla contiene los canales para la aplicacion de la estrategia de marketing digital
donde se podra explorar herramientas digitales como las redes sociales, publicidad digital y

blogs. Elaborado por. Autoras
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A continuacion se explica el contenido de la tabla mencionada anteriormente, en donde se
indica que las redes sociales como, Instagram, Twitter, LinkedIln y YouTube son
herramientas digitales muy importantes para ayudar a incrementar las ventas de manera
exponencial, Twitter ofrece buenos resultados para cualquier tipo de negocio de manera
inmediata, LinkedIn es la red mas profesional, crea oportunidades de negocio, y YouTube es
una de las mejores redes para vender ayudan al posicionamiento SEO, y permite destacar

ante la competencia, ya que es un canal que todavia no esta muy explotado.

Publicidad digital, es una herramienta de difusion, promocion y comunicacién que una
empresa debe tener, en los cuales se muestran la publicidad nativa, este formato de publicidad
digital aporta valor al pablico objetivo, permitiendo darles contenidos que realmente quieran

consumir.

Blogs, es primordial para un negocio o empresa, es una forma mas comdn de atraccion en
internet, consiste en la atencion al usuario convirtiéndose en leal y en un futuro cliente, sobre
todo enfocandose en la imagen de la empresa, haciéndola mas atractiva ante los ojos del
comprador satisfaciendo sus necesidades, esto ha facilitado a tener una mejor rentabilidad de

pequefias, medianas y grandes empresas a nivel mundial.

3.6.2.3 Estrategias de investigacién de mercado

Garcia y Veliz (2018) conceptualizan a la investigacion de mercado como una herramienta
de estudio, proporciona una perspectiva de los riesgo o beneficios que conlleva el ingresar a
un nuevo mercado, asi mismo, esta técnica contribuye en la planificacion estratégica o en la
toma de decisiones que tiene como objetivo la optimizacion de recursos, rentabilizar un
negocio y generar oportunidades para las empresas que tengan problemas para encontrar un

medio de definir sus objetivos y procedimientos evitando percances o perdidas.

Las estrategias de investigacion de mercado permiten a las empresas que puedan llegar al
mercado objetivo, siempre y cuando cuente con las debidas herramientas que conlleve a

obtener informacion sobre los clientes, por medio de un a analisis de mercado, recopilar datos
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de los clientes objetivos, destacando sus necesidades, preferencias y deseos, esto permitira
facilitar a la empresa tener una idea de negocio y generar ventaja competitiva.

De acuerdo a la siguiente tabla se muestra las herramientas de estrategia de investigacion de

mercado

Tabla 9
Estrategias de investigacion de mercado
ESTRATEGIAS DE INVESTIGACION DE MERCADO

Segmentacién de mercado

Conocer a la competencia

Desarrollo del producto

Nota: Esta tabla expone las estrategias propuestas en relacion a la investigacion de mercados
con la finalidad de que las empresas exportadoras y productoras adopten ideas que ayuden
en el avance en cuanto al conocimiento del campo donde se desarrollaran sus negociaciones
Elaborado por Las autoras.

La explicacion del contenido de la tabla se basa en la segmentacion del mercado: Es una
forma de clasificar ya sea por sus similitudes o comportamientos semejantes, las distintas
categorias de clientes para tener en claro a quién va ser dirigido el producto mediante el tipo
de marketing que se vaya a aplicar. Esto les permite a las empresas poder ofrecer un producto
adecuado que pueda cubrir las necesidades de los consumidores.

El conocer a la competencia: Consiste en estudiar y analizar distintos aspectos que generen
ventajas competitivas en el mercado como saber que estrategias manejan otras empresas, a
que mercados se dirige, y su cartera de productos. Esto ayudara a las empresas a aumentar la
productividad y desarrollo interno, asi como mejorar la calidad de los productos y tener un

precio competitivo, lo que generara mas oportunidades.

El desarrollo del producto: Para las empresas esto es un proceso que sirve para estudiar

distintos aspectos en la presentacion de un producto que influyen en la aceptacidn que este
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tenga en el mercado, esto dara ventaja en comparacion con la competencia o productos
sustitutos, ademas aqui influye la responsabilidad social que tenga la empresa, el cuidado de

la imagen y la confianza que tenga los clientes al consumirla.

3.6.3 Plan financiero

Un plan financiero se realiza para tener una proyeccién de la situacion econémica de la
empresa y ademas administrar los recursos que seran necesarios en el transcurso de la
implementacion del plan de e-commerce.

En esta seccion se evaluaran los recursos econdmicos que se necesitan para implementar el
plan de e-commerce como los recursos tecnolégicos, material digital, inversién en publicidad
a través redes sociales, gastos durante ferias virtuales, disefio de la interfaz de la pagina web,

entre otros.

Un estudio econémico puede proporcionar informacidn para conocer la viabilidad de ejecutar
el plan e-commerce a razon de que es de gran importancia tener en cuenta la rentabilidad que
genere un negocio y evitar pérdidas a las empresas. También permite realizar un andlisis de

los ingresos, establecer precios, determinar el capital necesario.

3.6.4 Indicadores para medir los resultados de un plan e-commerce

Los indicadores de resultado en el e-commerce permiten obtener resultados en datos o
porcentajes precisos para su analisis, esto ayuda a las empresas para conocer el desempefio
que han tenido las estrategias implementadas, permitiendo asi, saber que Estrategia es viable

para el negocio y la rentabilidad de la misma
En la ilustracion 11, da a conocer los indicadores que serviran para medir los resultados en

cuanto a la aplicacion del plan de comercio electronico, en este punto se debe revisar 10s

objetivos de la empresa y desarrollar estrategias que permitan la revision de los resultados.

56



llustracién 11

Indicadores de medicion de resultados de las empresas de la provincia de El Oro

Indicadores del e-

commerce
I
| | |
Estrategias Estrategias de irlxzvsetgztggé?gndge
diferenciales marketing mercado
namero de .
visitas Porcentaje de Porcentaje de
| clientes | participacion de
mfluen;(n?ps por producto en el
. marketing mercado
| tiempo de
permanencia
— traficoweb | Numeros de Tasa de
gmails abiertos L crecimiento en
la venta
internacional
| Cantidad de

subcripciones

Nota. La presente ilustracion muestra los indicadores de medicion que tiene que tener una

empresa para poder lograr sus objetivos. Elaborado por autoras.
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CAPITULO IV

4. DISCUSION

4.1 Discusién de la investigacion

Dentro de la investigacion se han encontrado grandes cambios tecnoldgicos, que utilizan las
empresas, debido a las estrechas brechas que han tenido los pequefios, medianos y grandes
sociedades en el manejo de productividad, y la poca facilidad para poder vender sus
productos, existia obstaculos como los competidores, abastecimiento produccién, menores

fuentes de financiamiento que le llevara a tener un 6ptimo manejo corporativo.

A medida que ocurrid la pandemia, resultaron muchas falencias para poder realizar las ventas
de manera tradicional, pero debido a eso tuvo un realce gracias al comercio electronico donde
muchos emprendedores de las Pymes y micro pymes, comenzaron a buscar nuevas fuentes

que les permitieran incrementar la rentabilidad de sus empresas.

En los resultados del trabajo se puede evaluar la relacion estrecha que tiene el incremento de
las exportaciones de pitahaya en la provincia de EI Oro, con el comercio electrénico y sus
herramientas tecnoldgicas, concretando con lo mencionado por Barrientos (2017), sefiala que
el E-commerce ha transformado la vida cotidiana personas, permitiéndoles a las empresas
obtener una oportunidad méas de prosperar en sus negocios, esto también ha influido en los

clientes para algunas practicas de consumo.

Ademas, autores como Nevarez y Herndndez (2020) mencionan que, las empresas son
capaces de emplear el e-commerce con el propdsito de identificar proveedores nuevos o
socios comerciales y fortalecer la competitividad de la empresa, con una ventaja de suma
importancia que es la anulacion de barreras geograficas, en consecuencia del aumento de
oportunidades de compra y venta dentro del comercio electronico, tanto como para el

vendedor y comprador.
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En la investigacion se manifiesta que el comercio electrénico es un tema de innovacion para
las empresas productoras y exportadoras, respecto a la implementacion tecnoldgica que
necesitan para el manejo de compras y ventas nacionales e internacionales, los cuales cuentan

con paginas web de la empresa, medios de comunicacién Gmail, y servicio de redes sociales.

El cual por medio de estas herramientas ayudan a optimizar la trazabilidad de vender la
pitahaya hacia paises destinos, de esta manera se cumple con el objetivo planteado en esta
investigacion de impulsar la venta internacional de pitahaya hacia el mercado extranjero en
la provincia de EI Oro en el 2021, mediante el plan E-commerce, es por ello que el desarrollo

del proyecto presenta diversas estrategias sugeridas en la propuesta.

Tales como estrategias diferenciales, marketing digital y estrategias de investigacion de
mercado, son esenciales que las empresas deben implementar para que puedan mejorar su
capacidad de exportacion expandiendo a mercados globales agilizando al realizar negocios,
ayudando a crear oportunidades y nuevas formas de distribucion del producto, aumentando
la competitividad y brindando respuestas rapidas al usuario que permita controlar lo que el

consumidor pida.

De tal manera que las empresas al ver nuevas formas de hacer comercio se ven en la
necesidad de hacer uso de las tecnologias que permite llegar con mayor facilidad al
consumidor, logrando alcanzar las metas establecidas a futuro, permitiendo a las productoras

mejorar su ventaja competitiva.

Este resultado concuerda con autores como Espinoza y Flores (2018) menciona que para una
pequefia y mediana empresa 0 negocio existen herramientas como marketing de publicidad
y redes sociales, el cual da a conocer a la mayoria de las organizaciones por “marcas”, ya que
ahora, como nunca antes, los clientes se han vuelto méas exigentes, buscan buena calidad a

buen precio, asi como la realizacion de una compra de manera rapida.

De la investigacion realizada una parte de las organizaciones expusieron contar con

herramientas tecnoldgicas como redes sociales y pagina web de la empresa, y la otra parte
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no cuenta con dichas herramientas ya que tratan todavia el marketing tradicional, pero no han
logrado poder satisfacer su necesidad de poder llegar a un mercado destino objetivo, ya que
la incertidumbre de posicionar estos instrumentos minimiza la oportunidad de impulsar

nuevas innovaciones en las empresas.

De esta forma se puede identificar especificamente las condiciones de las compafiias
comercializadoras, como de las exportadoras de pitahaya en la provincia de El Oro,
demostrando que las innovaciones de comercio electronico aun no estan desarrolladas
totalmente, aunque la mayoria de las empresas exportadoras se han favorecidos al poder
vender sus productos a mercados establecidos por medio del e-commerce, no pueden ser

competitiva internacionalmente.

Este resultado se ajusta con la investigacion realizada por Guzman (2018) en donde
menciona que los empresarios corroboran que el e-commerce puede proporcionar muchos
beneficios pero existe un brecha de dudas e incertidumbre por cierta inseguridad y
desconfianza en el funcionamiento de este sistema que impiden una aceptacion total,

persuadiéndolos de los logros que este medio les podria generar.

Es por ello que las empresas deben tomar las medidas de seguridad que se adapten a las
estrategias que quieren implantar en sus exportadoras y dar paso a nuevas oportunidades que
ayuden a realzar la capacidad rentable de sus compafiias o negocios otorgando nuevas
innovaciones, que permita que las sociedades mantengan un equilibrio 6ptimo a largo plazo,

dentro de la capacidad de comercializacion.
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CONCLUSIONES

El presente trabajo de titulacion tiene como conclusion los cambios que se han dado
durante el proceso de comercializacion y exportacion de pitahaya en Ecuador, al pasar
del tiempo ha aumentado la capacidad de venta convirtiendo al pais en uno de los
mayores exportadores de pitahaya hacia mercados extranjeros, debido a que es una
fruta con propiedades naturales altamente demandadas en los Gltimos afios gracias a
la situacion climatica que cuenta el pais, es por ello que existen mas empresas

exportadoras.

El proceso de comercializacion de pitahaya, busca mejorar su capacidad productiva,
con innovaciones de produccion y nuevas formas de vida hacia diferentes fuentes de
financiamiento como paises objetivos que le permita mejorar las exportaciones y

brindar al consumidor un producto de calidad.

El proceso de exportacion de la pitahaya se limita a la participacion de nuevas
gestiones estratégicas que permita tener una mejor competitividad y rentabilidad a
nivel nacional e internacional, analizando el mercado destino, en el caso del plan de
comercio electrénico busca poder impulsar las ventas de la fruta no tradicional en la

provincia de El Oro.

Finalmente es importante mencionar que en la presente investigacion como aporte
practico se propone implementar estrategias basadas en el e-commerce, tales como
estrategias diferenciales, marketing digital de contenido y estrategia de investigacion
de mercado, para que de esta manera el producto vaya ganando presencia en mercados
objetivos, y poder entablar negociaciones con futuros consumidores potenciales, y
fidelizar clientes, ayudando a mejorar la rentabilidad de las ventas extranjeras de

pitahaya en la provincia de El Oro.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a las empresas productoras, asi como a las exportadoras de pitahaya,
que adopten las estrategias propuestas, mantenerse pendientes de sus medios
electronicos de ventas en cuanto a actualizacion de informacion sobre la

organizacion, productos, y dar la importancia necesaria a la opinion de los clientes.

Seria muy beneficioso para las empresas ecuatorianas el estudio futuro de nuevas
estrategias de e-commerce a razén de los avances tecnol6gicos en los proximos afios,
se esperan cambios en los mercados tradicionales, innovar y adaptarse a estos

depende de cada empresa.

Se recomienda como futuras lineas de investigacion, busqueda de nuevas estrategias
0 modelos e-commerce que den un plus a las ventas internacionales de pitahaya y de
otros productos de exportacion.

Se recomienda el estudio de los resultados luego de aplicar las estrategias propuestas,

para el analisis de viabilidad y rentabilidad que este genere a las empresas productoras

y exportadoras de pitahaya en la provincia de El Oro.
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SECCION DE ANEXOS.

Anexo 1 Guia de entrevista

GUIA DE ENTREVISTA
INSTRUMENTO PARA EL TRABAJO DE TITULACION
Nombre del investigador: Valencia Kerly— Morocho Milena
CURSO: OCTAVO NOCTURNA
Proyeccién de resultados esperados
Para el desarrollo del trabajo investigativo, se llevara a cabo por medio del instrumento de la
entrevista.
La entrevista realizada a productores exportadores de pitahaya en la provincia de el Oro, las
cuales estan centradas en los objetivos de la investigacion, de dichas respuestas obtuve la

siguiente:

UNIVERSIDAD TECNICA DE MACHALA
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
COMERCIO EXTRIOR

Entrevista a productores exportadores de pitahaya

Tema: La venta internacional de pitahaya hacia el mercado extranjero en la provincia de

El Oro en el 2021.

Objetivo de la entrevista: Conocer la opinién de los productores exportadores acerca del

proceso de exportacion de pequefias y medianas empresas de la provincia de El Oro, con
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la finalidad de impulsar las ventas internacionales en un plan de e-commerce, para

impulsar las ventas al extranjero.

Introduccion: Somos investigadores de la Universidad Técnica de Machala, el cual se esta
Ilevando a cabo una investigacion sobre coémo su empresa puede impulsar las ventas de
pitahaya hacia mercados extranjeros por medio de plan de E-commerce, ya que es un
método muy util hoy en dia, serviria mucho de su opinion para poder ayudar y conocer Si
cuenta con innovaciones tecnoldgicas para facilitar, las exportaciones de su empresa
Ilevando a mejorar la capacidad de produccion. Por ello se le agradeceria tomar unos

minutos para el cumplimiento de la debida entrevista.

Fecha:

o (A qué paises se exporta mas la pitahaya?

e (Enlaexportacion de pitahaya cuél ha sido su crecimiento? (alto, medio, bajo)

e (Tiene conocimiento de la importancia y manejo del E-commerce (comercio
electrénico) dentro de un negocio?

e Considera que el e-commerce podria tener gran importancia para una empresa
exportadora en el futuro?

o (Existe algin medio tecnolégico en su empresa que utilice para la exportacién de
pitahaya? (redes sociales, paginas web gubernamentales, pagina web de su propia
empresa.)

e (Ha participado usted en negociaciones a través de medios digitales
(¢videoconferencia, paginas web, sitios web, redes sociales en internet, medios de

comunicacion, etc.? ¢lo considera una buena experiencia?
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¢Usted conoce sobre las existencias de estas herramientas que ayuden a impulsar
las ventas mediante el e-commerce, considera que es uno de los mas productivos?
podria considerar marketing digital, tienda online, pagina web empresarial,
plataforma de Ecuador.

¢Su empresa estaria dispuesta a invertir en una plataforma digital para impulsar las
ventas?

Tiene experiencias negativas con el comercio electronico Internacional o existe
alguna razén por la cual no lo elegiria como un medio de ventas a nivel
internacional?

COMIBNTATTOS. ..ttt e e e e e e e e e e e e e eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeneeeeeeeneeneneeeeeeeeeeeeeneenenneees

ENTREVISTADOR
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Anexo 2 Analisis de las entrevistas

ANALISIS DE LAS ENTREVISTAS

OBJETIVO: EI objetivo de la presente investigacion es conocer la opinion de los

productores exportadores acerca del proceso de exportacién de pequefias y medianas

empresas de la provincia de El Oro, con la finalidad de impulsar las ventas internacionales

en un plan de e- commerce, para las ventas al extranjero.

Cuadro 1

¢A qué paises se exporta més la pitahaya?

entrevistado

entrevistado

Paises destino | 1 2 entrevistado 3 porcentaje

Estados

Unidos X X X 50

China X 17

Francia X 17

Espafia X 16
100

Nota: Elaborado por autoras
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Gréfico 1

ESPANA

FRANCIA

CHINA

ESTADOS UNIDOS

60

Nota: Datos Porcentuales de la entrevista. Fuente: Autoras

En este gréafico se observa que existe un 50% mas de exportaciones al mercado de Estados
Unidos.

Anélisis: La 3 empresas exportadoras ubicadas en la provincia de EI Oro, muestran que
exportan con un mayor porcentaje de 50% a Estados Unidos, es decir que la pitahaya es
apetecida en el mercado americano, debido a que tiene una gran demanda de calidad en sus
nutrientes y es mucho mas consumida de Ecuador, ya que cuenta con las condiciones
climaticas estables para ser portador de una exdtica fruta como lo es la pitahaya, siendo asi
unos de los mas pedidos por paises extranjeros, seguidos por China, Francia, Espafiay a nivel

de Europa con un 50 por ciento cada uno.

Cuadro 2

¢En la exportacion de pitahaya cudl ha sido su crecimiento? (alto, medio, bajo)
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numero de

escala de valoracion | entrevistados porcentaje

Alta 2 67
media 1 33
baja 0 0

100

Nota: Elaborado por. Autoras

Grafico 2

BAJA

MEDIA

ALTA

70

Nota: Datos Porcentuales de la entrevista. Fuente: Autoras

En este grafico se observa que ha tenido un alto crecimiento de un 67% de exportaciones de

pitahaya en dos empresas exportadoras en la provincia de EIl Oro en el afio 2021.
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Anélisis: A la pregunta de los entrevistados de exportadores de pitahaya, dieron a conocer
en este Gltimo afio ha tenido un crecimiento en dos empresas con un 67%, esto se debe a que
dos de las exportadoras han logrado mantenerse constantes en las negociaciones e
innovaciones, con mercados compradores para no presentar un descenso en las ventas, en
cambio una exportadora ha tenido un 33%, lo que representa un crecimiento medio alto,
debido al aumento de la competencia. Ecuador ha registrado un gran dinamismo al ser muy
cotizado por paises primermundistas, por esta razon se dio un aumento en las ventas de la
pitahaya en estos dos ultimos afios.

Cuadro 3

¢ Tiene conocimiento de la importancia y manejo del E-commerce (comercio electrénico)

dentro de un negocio?

escala de

valoracion entrevistados porcentaje

alto 67

Medio 33

bajo 0
100

Nota: Elaborado por. autoras
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Grafico 3

BAJO

MEDIO

ALTO

0 10 20 30 40 50 60 70

Nota: Datos Porcentuales de la entrevista. Fuente: Autoras

Se muestra en el gréafico un porcentaje de 67% mayor de la importancia y manejo del E-

commerce de dos empresas exportadoras y un 33% de una de la parte entrevistada

Anélisis: Las empresas buscan tener mejores fuentes de financiamiento e innovacién, y para
eso deben adquirir conocimiento de la importancia del manejo de nuevas fuentes como lo es
el E-commerce, la entrevista demostré que dos empresas le dan una mayor importancia y
manejo al comercio electronico constituyen un 67% debido a que cuentan con fuentes
tecnoldgicas y ain mas para un manejo adecuado del departamento de exportacion, y
presentacion de su producto, y la Gltima empresa tiene medio conocimiento de 33% ya que

no se ha centrado tanto en el tema, por lo que manejan la mayor parte de manera tradicional

Cuadro 4
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¢ Considera que el e-commerce podria tener gran importancia para una empresa

exportadora en el futuro?

escala de valoracion entrevistados | porcentaje
Favorable 2 67
Medio favorable 1 33
No favorable 0 0
100

Nota. Elaborado por. autoras

Grafico 4

NO FAVORALE

MEDIO FAVORABLE

FAVORABLE

Nota: Datos Porcentuales de la entrevista. Fuente: Autoras
Respecto a las estadisticas del grafico muestra que el e-commerce tiene 67% de probabilidad
de tener mayor importancia en una empresa exportadora en el futuro y un 33% medio

favorable.
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Anélisis: De acuerdo a la respuesta planteadas de los entrevistados considera que puede ser
muy favorable con un 67%, porque hoy en dia es muy indispensable el manejo de esta
herramienta electronica ya que como un aspecto de innovacién para la empresa es de suma
importancia a la hora de hacer negociaciones, en lo que concierne a exportacion facilita, la
publicidad, ventas, poder hacer acuerdos, reuniones, entre otros campos importantes para la
mejora de la capacidad de venta de las empresa exportadoras de pitahaya, y como sigue
evolucionando la tecnologia es méas probable que haya métodos innovadores que ayuden a
rendir mas a las produccion de la fruta, pero también existe un poco de inquietud no muy
favorable con un 33% , con el mecanismo de robo cibernético, y poder generar partes
negativas a la empresa.

Cuadro 5

¢ Existe algun medio tecnoldgico en su empresa que utilice para la exportacion de

pitahaya? (redes sociales, paginas web gubernamentales, pagina web de su propia

empresa.)
entrevistado | entrevistado | entrevistado

medios tecnoldgicos 1 2 3 total | porcentaje

Redes sociales X X 2 33

Paginas Web de empresa X X X 3 50

Paginas Web

gubernamentales X 1 17

otros medios 0
100

Nota: Elaborado por Autoras

Gréafico 5
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|
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Nota: Datos Porcentuales de la entrevista. Fuente: Autoras
En el grafico muestra un porcentaje que utilizan mas las paginas web de las empresas con un

50%, 33% las redes sociales y un 17% a las paginas gubernamentales.

Analisis: Se considera que mas utilizan las paginas web de las empresas exportadoras con
un 50% , ya que se tiene una mayor confiabilidad, y tienen el control del manejo dentro de
ellos mismos, mas para realizaciones, estadisticas, marcas, etc., da a conocer los aspectos
fundamentales de su producto en especifico directo con el comprador que va a negociar la
compra de la fruta, asi mismo también cuenta con red social pero en poco porcentaje de un
33%, para promocionar la pitahaya y dar volumen a las ventas y un 17% en las paginas
gubernamentales para obtener informacion importante a la hora promocionar el producto y

conseguir clientes, y expandirse ain mas a nivel nacional e internacional,

Cuadro 6
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¢Ha participado usted en negociaciones a través de medios digitales (¢ videoconferencia,

paginas web, sitios web, redes sociales en internet, medios de comunicacion, etc.? ¢lo

considera una buena experiencia?

Escala de medios

digitales

entrevistad

ol

entrevistado

2

entrevistado

3

porcentaje %

Videoconferencia

S X X X 50
Paginas web X X 33
Sitios web X 17
redes sociales 0
Medios de
comunicacion 0
Otros 0
100

Nota: Elaborado por. autores
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Grafico 6

OTROS

MEDIOS DE COMUNICACION

REDES SOCIALES

SITIOS WEB

PAGINAS WEB

VIDEOCONFERENCIAS

Nota: Datos Porcentuales de la entrevista. Fuente: Autoras
En el grafico muestra que existe un mayor porcentaje de 50 % en videoconferencias, paginas
web 33% y un 17%de sitios web, de participacion en negociaciones a través de medios

digitales.

Anélisis: De Acuerdo a la respuesta de los entrevistados dio a conocer que es muy
importante hoy en dia el manejo de los medios digitales para poder participar en
negociaciones, ya que ayuda a tener mayor facilidad de comunicacion en especial las
videoconferencias con un 50%, tales como las paginas de zoom, meet, ya que facilita poder
conectarse, a nivel internacional, mas en los momentos de aprietos cuando necesitan cerrar
un negocio o dar a conocer por medio de presentacion a compradores, productores,
trabajadores, méas en los momentos como la que se vivio de la pandemia fue una herramienta
muy util, durante la pandemia fueron un medio que ayud6 mucho a la hora de negociar y
para mantener el rango de compradores a raya y que no poder perder clientes, seguido con
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un 33% de las paginas web ya que por ese medio proporciona informacion al cliente para
que se contacte con la empresa, ya sea por correo electronico, nimero de teléfono o pueden
solicitar una atencion personalizada y por Gltimo el sitio web con 17% ya que es la
herramientas muy accesible donde permite al interesado poder moverse con facilidad a
encontrar datos, documentos, de la empresa y facilite la negociacion.

Cuadro 7

¢ Usted conoce sobre las existencias de estas herramientas que ayuden a impulsar las ventas
mediante el e-commerce, considera que es uno de los més productivos? podria considerar
marketing digital, tienda online, pagina web empresarial, plataforma e-Ecuador, (investigar

mas herramientas) etc.

Escala de herramientas | entrevistado | entrevistado | entrevistado porcentaj
tecnoldgicas 1 2 3 total | e
Marketing Digital X X X 3 33
Tienda Online X 1 11
Paginas web
empresarial X X 1 3 33
Plataformas de Ecuador X X 2 22
Otros 0 0
100

Nota: Elaborado por. autoras
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Gréfico 7

OTROS

PLATAFORMAS DE ECUADOR

PAGINAS WEB EMPRESARIAL

TIENDA ONLINE

MARKETING DIGITAL

Nota: Datos Porcentuales de la entrevista. Fuente: Autoras
La estadistica refleja un porcentaje de 33 % en las paginas web empresarial, marketing digital
33%, plataformas de Ecuador 22% y con un 11% tienda en line es decir que si conoce sobre

la existencia de estas herramientas digitales.

Anélisis: De acuerdo a la respuesta de los exportadoras dice que es muy importante la
existencia de las herramientas electrénicas, es por ello que las empresas trabajan mas con un
porcentaje de 33 paginas web empresarial, 33% marketing digital y 22% en plataformas el
ecuador, les ha funcionado excelente para promocionar lo que venden, es una propuesta muy
buena ya que estan creciendo muy satisfactoriamente, también muestra un 11% de la tienda
en line, todas aquellas herramientas son muy indispensables porque ayudan a poder satisfacer
la demanda de la empresa, ademas optimiza las operaciones externas de las compaiiias, tiene
un manejo muy positivo ya que resalta los flujos de ventas que tiene la exportadora y poder

tener mas interés al comprador o asociado.

83



Cuadro 8

¢ Su empresa estaria dispuesta a invertir en una plataforma digital para impulsar las ventas?
(siendo un medio digital, muy utilizado por muchos emprendedores hoy en dia, considerando

que haya una mejor rentabilidad a mediano largo plazo)

Escala de valoracion entrevistados | porcentaje

Si 2 67

No 0 0

Talvez 1 33
100

Nota: Elaborado por. autoras

Grafico 8
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Nota: Datos Porcentuales de la entrevista. Fuente: Autoras
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El grafico muestra un porcentaje de 67 % que si estaria dispuesto a invertir en una plataforma

digital para impulsar las ventas y un 33 % de talvez

Anélisis: Respecto a la respuesta de los exportadores muestran que si estarian dispuestos a
invertir con un 67% ya que el uso tecnoldgico es muy importante en una empresa y mas si
quiere tener mayor flujo de ingreso e innovacion, este tipo de herramientas pueden dar una
plus a las ventas, ademas permite tener una amplia informacién de que puede ser beneficiosa
para la compafiia como las preferencias del cliente resaltando el producto que esté a la vista
de muchos compradores, nuevos paises de destino, y como se puede ir avanzando y
desarrollando nuevas ideas dentro de un negocio, dando a conocer todo lo relacionado a
calidad de la fruta, y no solo eso también a la capacidad de hacer negocios o tratos que
mejoren la rentabilidad de la empresa, pero también existe un 33% de incertidumbre al poner
en manos totales de manera ambiciosa a las implementaciones de comercio electronico ya
que también existen aspectos negativos, como los hackers intrusos, que pueden obtener

informacion de la empresa.
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Cuadro 9

Tiene experiencias negativas con el comercio electrénico Internacional o existe alguna

razon por la cual no lo elegiria como un medio de ventas a nivel internacional?

Escala de entrevistado

valoracion S porcentaje

Si experiencia

negativa 0 0

No experticia

negativa 3 100
Talvez 0 0
100

Nota: Elaborado por. Autoras

Gréafico 9
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Nota: Elaborado por. Autoras
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Cuadro 10

Escala de entrevistad
valoracion 0S porcentaje
Si elegiria 3 100
No elegiria 0 0
Talvez 0 0
100

Nota: Elaborado por. Autoras

Grafico 10

TALVEZ

NO ELEJIRIA

SI ELEGIRIA

Nota: Datos Porcentuales de la entrevista
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Se muestra en la gréfica un total de 100% de que no tiene experiencias negativas en E-
commerce y un 100% que, si eligen el comercio electronico para impulsar las ventas, sobre

el E-commerce en las empresas exportadoras de la provincia de El Oro.

Anélisis: EI 100% de las tres empresas exportadoras de pitahaya de la provincia de El Oro,
no han tenido experiencias negativas en el comercio electronico, ya que se ha tomado las
medidas de seguridad correspondientes, a la implementacion del manejo de su empresa, y un
100% de que si se eligiera al E-commerce como medio para mejorar las ventas ya que es,
muy bueno hoy en dia para la facilitacion electronica de la empresa para el manejo de
cantidades, sobre los ingresos, egresos, y mas para los exportadores que le ayuda agilizar
para poder hacer trdmites digitales para realizar una exportacion, cuenta con mucha
capacidad de poder manejar, y llevar a cabo todas las transacciones que tiene que tener una
empresa exportadora, y mas aun todos las documentaciones en regla para que pueda ser
transparente las exportaciones, pero si han tenido un poco de desconfianza por la
informacion que se puede filtrar de la empresa es la Unica parte que no lleva apostar
directamente al comercio electronico, si no se hace un procesamiento profundo de todas las

bases donde se vaya a incluir datos o informacion importante de las ventas.
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