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RESUMEN

Esta investigacion se centra en el desarrollo de estrategias de posicionamiento y marketing para
el incremento de las exportaciones de arandanos ecuatorianos al mercado estadounidense. La
relevancia del tema radica en la oportunidad de diversificacion econdémica que representa el
cultivo de arandanos para Ecuador, un pais con condiciones agroclimaticas favorables para esta
fruta. Ademas, se busca fortalecer la competitividad de los productores ecuatorianos frente a
competidores internacionales, particularmente Perud, que actualmente domina el mercado de
arandanos en Estados Unidos. El estudio emplea un enfoque cuantitativo con una perspectiva
pragmatica, respaldada por la teoria de la complementariedad, para integrar diversas
metodologias que permitan una evaluacion completa y eficaz del sector. Se utilizaran métodos
empiricos, como el analisis de documentos clasico, la entrevista y el criterio de los expertos.
Adicionalmente, se aplicaran métodos analiticos, para procesar y analizar la informacion
recopilada, identificando patrones y tendencias clave en el mercado a partir de la entrevista
realizadas. Los resultados esperados de esta investigacion incluirdn la identificacion de los
factores criticos para el éxito de los ardndanos ecuatorianos en el mercado estadounidense, asi
como una evaluacion de las fortalezas y debilidades actuales del sector. Las conclusiones
proporcionaran una base para formular recomendaciones especificas, dirigidas tanto a actores
gubernamentales como empresariales, para mejorar las practicas de produccién y
comercializacion, optimizar la logistica de exportacion, y adaptarse a las exigencias del
mercado estadounidense. Se espera que estas recomendaciones contribuyan al fortalecimiento
de la industria arandanera en Ecuador, promoviendo un crecimiento sostenible y rentable en el

largo plazo.

PALABRAS CLAVES: Arandano, exportacion, mercado estadounidense, marketing,

posicionamiento



ABSTRACT
This research focuses on the development of positioning and marketing strategies to increase
exports of Ecuadorian blueberries to the US market. The relevance of the topic lies in the
economic diversification opportunity that the cultivation of blueberries represents for Ecuador,
a country with favourable agro-climatic conditions for this fruit. In addition, it seeks to
strengthen the competitiveness of Ecuadorian producers vis-a-vis international competitors,
particularly Peru, which currently dominates the blueberry market in the United States. The
study employs a quantitative approach with a pragmatic perspective, supported by the theory
of complementarity, to integrate various methodologies that allow for a complete and effective
evaluation of the sector. Empirical methods, such as the analysis of classical documents. In
addition, statistical methods will be applied such as the use of percentage mathematics, to
process and analyse the information collected, identifying key patterns and trends in the market
from the interviews conducted. The expected results of this research include the identification
of critical factors for the success of Ecuadorian blueberries in the US market, as well as an
assessment of the current strengths and weaknesses of the sector. The findings will provide a
basis for specific recommendations to both government and business stakeholders to improve
production and marketing practices, optimise export logistics, and adapt to the demands of the
US market. It is hoped that these recommendations will contribute to the strengthening of the

blueberry industry in Ecuador, promoting long-term sustainable and profitable growth.

KEYWORDS: Blueberry, export, US market, marketing, positioning.
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INTRODUCCION

El Ecuador siempre se ha distinguido por su abundante biodiversidad y su vasto sector
agricola, por lo cual se ha identificado el potencial de los ardndanos como una oportunidad para
poder diversificar y de esta manera potenciar sus exportaciones. las condiciones climéticas y
las geograficas del pais son favorables para la produccion de arandanos de alta calidad (Zapién
y Steves, 2021). No obstante, el sector arandanero en Ecuador se encuentra en una fase de
expansion en comparacion con otros paises exportables como Per( que se ha establecido como
lider global en la exportacion de arandanos.

Perl ha logrado esta posicion debido a su buena infraestructura, métodos de cultivo
sofisticados y estrategias de mercadotecnia y posicionamiento eficaces. Para el afio 2022 las
exportaciones de arandanos en Per( ascendieron en aproximadamente 1.4 millones de dolares,
lo cual representa cerca del 14.30% del valor total de las agroexportaciones y representa un
incremento del 14.9% en comparacion no con el afio previo (Ramirez et al., 2024). Las
estrategias implementadas han permitido a Per( poder dominar el mercado estadounidense en
términos de volumen y valor de las exportaciones.

Es imperativo incrementar la competitividad de las exportaciones de ardndanos de
Ecuador en comparacion con Pert en el mercado estadounidense. Es de suma importancia
establecer estrategias de posicionamiento y mercadotecnia que permitan incrementar la
visibilidad, la demanda y la cuota de mercado del arandano ecuatoriano en los Estados Unidos.
Esta tactica no solamente busca aumentar la cantidad de exportaciones, sino que ademas
consolidar la posicion de Ecuador en un mercado de competencia de alta magnitud. por lo tanto,
es crucial garantizar un desarrollo sostenido y aumentar la satisfaccion del cliente a través de la
oferta de productos de excelente calidad y ademas del uso de tacticas de negocios efectivas.

El principal desafio que Ecuador enfrenta en este contexto es su competitividad
desfavorable con Perld en el mercado estadounidense. Las exportaciones constituyen un
elemento esencial en la economia de Ecuador, siendo el sector agroexportador su principal
impulsor. De acuerdo con el banco central del Ecuador en el afio 2023, las exportaciones
tradicionales ascendieron a 8210 toneladas métricas mientras que las no tradicionales
ascendieron a 4275 toneladas métricas.

El principal desafio que tiene el Ecuador es que enfrenta en este contexto su
competitividad desfavorable con Perd en el mercado estadounidense, las exportaciones

constituyen un elemento esencial en la economia de Ecuador, siendo el sector agropecuario que
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exporta su principal impulsor por lo tanto, de acuerdo con la informacidn proporcionada por el
Banco Central del Ecuador (2023), las exportaciones tradicionales ascendieron alrededor de 8.2
t métricas mientras que las no tradicionales ascendieron a aproximadamente 4.2 toneladas
métricas. Para el afio 2023 se observé un incremento en las exportaciones tradicionales, aunque
una disminucién en las no tradicionales lo que pone en manifiesto los desafios que existen en
la diversificacion de los productos exportables.

Las exportaciones de arandanos en el Ecuador evidencian que existe la necesidad de
llegar a implementar estrategias eficaces para poder potenciar la competitividad del arandano
en Ecuador. en el afio 2019 Per0 exporté alrededor de 450000 t de arandanos a Estados Unidos,
cifra que aumentd para el afio 2023 en el que fueron 957 mil toneladas métricas. En
contraposicion Ecuador inicié sus exportaciones de arandanos en el afio 2022 con 145 t
métricas, incrementandose a 534 t métricas en el afio 2023, esto segln (Trade Map, 2024). Por
lo tanto, ese anélisis esta aca la necesidad de poder implementar estrategias para potenciar la
competitividad del ardndano en Ecuador

El problema cientifico central de esta investigacion se plantea como: ¢Como
incrementar las exportaciones de arandano ecuatoriano al mercado estadounidense y su
competitividad con Peru, afio 20247 El objeto de estudio de esta investigacion es el proceso
de comercializacion internacional del ardandano ecuatoriano. Esta problemaética se origina de
diversas razones identificadas, entre las cuales se incluye la falta de un tratado de libre comercio
con Estados Unidos (Jaramillo y Tonon, 2023); una infraestructura y logistica deficiente
(Barrantes, 2023); una menor experiencia y capacidad productiva (Zambrano et al., 2019) y los
elevados costos de produccion (Trujillo et al., 2021). Estos elementos restringen la habilidad
de Ecuador para competir en condiciones de igualdad con Perd, pais que goza de ventajas
arancelarias y un tratado de libre comercio con Estados Unidos desde el afio 20009.

La investigacidn tiene como objetivo general elaborar estrategias de posicionamiento y
marketing para el incremento de las exportaciones de ardndano ecuatoriano al mercado
estadounidense y su competitividad con Perd, afio 2024 y su campo de accion se centra en la
gestién de posicionamiento y marketing. Entre los objetivos especificos se encuentran;
determinar la evolucién de estrategias de posicionamiento y marketing en el proceso de
comercializacion internacional del arandano ecuatoriano en comparacion a Perd hacia el
mercado estadounidense, afio 2024; caracterizar gnoseologicamente el proceso de

comercializacion internacional del ardndano; caracterizar gnoseol6gicamente la gestion de
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posicionamiento y marketing; valorar la situacion actual de las exportaciones del arandano
ecuatoriano en comparacion a Peru hacia el mercado estadounidense, afio 2024; fundamentar
tedricamente la evolucion de estrategias de posicionamiento y marketing; elaborar estrategias
de posicionamiento y marketing basadas en el producto y valorar la incidencia de las estrategias
de posicionamiento y marketing basado en el producto en el proceso de comercializacion
internacional del arandano ecuatoriano en comparacion a Per( hacia el mercado
estadounidense, afio 2024.

Desde un punto de vista historico la gestion de posicionamiento y marketing han
experimentado una transformacion significativa a lo largo de la historia, esto debido a las
demandas de los mercados globalizados (Yépez et al., 2021). en dichos mercados los
consumidores lo que hacen es otorgar prioridad a estrategias de promocion innovadoras y
productos de alta calidad (Santiso, 2023). En el marco actual, la exportacion de arandanos ha
emergido como una estrategia para que Ecuador pueda diversificar su gama de productos
exportables y se consolide como un competidor en el mercado estadounidense (Agraria, 2022).

Esta investigacion se fundamenta conceptualmente en la caracterizacion gnoseoldgica
del marketing y la gestidn del posicionamiento, con un enfoque en la aplicacion especifica de
estos conceptos a la industria ecuatoriana del arandano.

La hipotesis propuesta postula que si se implementan estrategias de posicionamiento y
marketing basadas en las ventajas competitivas del arandano ecuatoriano resolviendo la
contraccion entre su alta calidad y su limitada participacion en el mercado estadounidense frente
a Pert entonces se incrementan las exportaciones de ardndano ecuatoriano al mercado
estadounidense, afio 2024.

Esta propuesta operacionaliza Las variables independientes (estrategia de marketing y
posicionamiento) y dependientes (incremento de las exportaciones) esto mediante indicadores
tales como el volumen de exportaciones, el valor total, la diversificacion de mercados y el nivel
de competitividad.

La metodologia empleada en este estudio es explicativa, con un enfoque cuantitativo
profundamente arraigado en un paradigma pragmatico. la investigacion se caracteriza como
aplicada, de campo y longitudinal esto debido a que examina la evolucion de estrategias
especificas en un marco temporal preestablecido.

La poblacion esta formada por 19 empresas ecuatorianas que actualmente exportan

arandanos, las mismas que son reunidas por la Federacién Ecuatoriana de Productores y
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Exportadores de Arandanos (FEPEXA) la cual es una organizacion representativa que ofrece
una vision completa del panorama actual de la exportacion de ardndanos en Ecuador.

La metodologia de la investigacion incluye métodos tedricos como el histérico-16gico,
analitico-sintético, inductivo-deductivo, abstraccion-concrecion y sistémico. Adicionalmente
se aplicardn métodos empiricos tales como el anélisis de documentos, la entrevista y la
evaluacion a expertos en comercio internacional. Los resultados proyectados comprenden un
aumento en el volumen y el valor de las exportaciones de arandanos junto con una mejora en la
participacion de mercado en los Estados Unidos. Por ultimo, las conclusiones y
recomendaciones se orientardn hacia la consolidacion de estrategias de marketing y la
negociacion de politicas arancelarias mas favorables para el pais.

La estructura del trabajo se segmenta en cuatro secciones, iniciando con una
introduccién que proporciona el contexto y la relevancia del tema en cuestion. El capitulo 1 se
centra en el disefio tedrico y el analisis de la literatura. El capitulo 2 se centra en la metodologia
empleada y los materiales utilizados. El capitulo 3 aborda los resultados a partir de la aplicacion
de instrumentos y el aporte practico, luego la discusion y en Gltima instancia las conclusiones

y recomendaciones del proyecto.
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CAPITULO 1 MARCO TEORICO

1.1. Antecedentes histdricos

Tendencias evolutivas de la gestion de posicionamiento y marketing en el proceso
de comercializacion internacional del arandano ecuatoriano en relacion con las
exportaciones del producto en comparacion a Peru en el mercado estadounidense, afio
2024

En esta seccion se presentara la evolucion historica de las estrategias de marketing y
posicionamiento desde el inicio de la era industrial hasta la actualidad. Adicionalmente se
investigara la influencia de las estrategias de marketing y su pertinencia con la exportacion de
aradndanos ecuatorianos al mercado estadounidense.

1.1.1. Evolucion del marketing

1. La era de la produccion (principios del siglo XX):

A lo largo de la revolucion industrial, se enfatizé siempre en la produccion de bienes a
gran escala, y las grandes corporaciones priorizaban la produccién en masa, con la expectativa
de que sus productos serian vendidos con facilidad debido a la elevada demanda y la escasa
competencia. Durante este periodo, el campo del marketing ain no habia alcanzado su plena
madurez, y las tacticas se centraban en maximizar la eficiencia de la produccion y la
distribucion (Yépez et al., 2021).

2. Era de la venta (1920-1950)

Debido al aumento de la competencia y a la ampliacion de la capacidad de produccion,
las empresas empezaron a adoptar estrategias de venta mas asertivas. El énfasis paso a estimular
la demanda mediante esfuerzos promocionales y publicitarios. En este punto, el marketing
empezo6 a cobrar importancia como funcion crucial para impulsar las ventas (Yépez et al.,
2021).

3. Era del marketing (1950-1980)

La era del marketing, que abarco desde los afios 50 hasta los 80, se caracterizd por
centrarse en las estrategias y técnicas de marketing. EI término "marketing mix" fue establecido
por Neil Borden en 1953, marcando la aparicion de la nocion actual de marketing. Borden acufié
el término después de que James Culliton caracterizara el trabajo del especialista en marketing
como una fusion de varios instrumentos. EI modelo de las "4 P", creado por E.J. McCarthy en
1960, sirve de base al marketing estratégico. Abarca los elementos de Producto, Precio, Plaza

y Promocion. Las empresas desplazaron su atencion hacia el discernimiento y la satisfaccion
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de las demandas de los consumidores. El advenimiento de esta era significo el inicio del
marketing como procedimiento metddico y deliberado (Yépez et al., 2021).

4. Era de la Orientacion al Cliente (1980-2000)

La era de la orientacion al consumidor que se desarrollo entre los afios de 1980 y 2000,
se enfoco en otorgar prioridad a las necesidades y preferencias de los consumidores. con el
surgimiento de las tecnologias de la informacién y la comunicacion, las empresas comenzaron
a adoptar estrategias orientadas hacia el cliente. en términos mucho mas precisos el enfoque se
orientd hacia el establecimiento de relaciones duraderas con los clientes a traves de la
implementacion del marketing relacional. las estrategias fueron modificadas para poder atender
a las necesidades y preferencias particulares de los consumidores (Yépez et al., 2021).

5. Era digital y del marketing 2.0 (2000-2010)

La llegada de Internet y de la tecnologia digital supuso un cambio profundo y drastico
en el campo del marketing. Las plataformas emergentes para la distribucion de mensajes
incluyen banners, sitios web, correos electrénicos y motores de busqueda. Las empresas
empezaron a utilizar cookies y bases de datos para recopilar informacion sobre los
consumidores, lo que facilité unos esfuerzos publicitarios mas precisos y eficaces (Garcia y
Leon, 2021).

6. Era del marketing 3.0 (2010-2015)

El marketing 3.0, que surgi6 en 2010 y continla en la actualidad, hace hincapié en los
valores y la mision de una empresa. Su principal objetivo es ejercer una influencia beneficiosa
sobre la sociedad y el medio ambiente. Las empresas empezaron a incorporar la sostenibilidad
en su estrategia de marketing aprovechando las tecnologias de vanguardia para minimizar su
huella medioambiental y abogar por una conducta corporativa ética (Garcia y Leon, 2021).

7. Era del marketing 4.0 (2016-2021)

Segun Kaotler et al. (2018), el objetivo del marketing 4.0 es establecer la confianza y la
fidelidad de los clientes integrando las estrategias de marketing convencionales con las
innovaciones del marketing digital. Las redes sociales y el marketing digital han revolucionado
el enfoque para captar a los consumidores, que ahora estan mas informados, son mas exigentes
y estan continuamente conectados. Dan prioridad a la ética y la honestidad en las empresas. Las
empresas deben esforzarse por transmitir mensajes que resuenen entre los consumidores en un

contexto en el que los clientes disponen de menos tiempo y desean inmediatez (Suérez T. ,
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2018). Los avances tecnoldgicos han permitido el seguimiento continuo de los consumidores
actuales y potenciales.

8. Era del marketing 5.0 (2021- presente)

El marketing 5.0 es una fase progresiva del marketing que aprovecha la tecnologia
sofisticada para mejorar el nivel de vida y el bienestar general de las personas. Se centra en la
utilizacion de la inteligencia artificial (IA), el procesamiento del lenguaje natural (PLN), los
sensores, la robotica, la realidad aumentada (RA), la realidad virtual (RV), el internet de las
cosas (1oT) y el blockchain para generar, comunicar, proporcionar y mejorar el valor.

La inteligencia artificial (1A) se emplea para analizar los datos de los clientes y ofrecer
productos personalizados, una practica denominada marketing de «segmento de uno». El
analisis de macrodatos permite personalizar las camparias de marketing. La transformacion de
las estrategias de marketing implica algo mas que difundir material en las redes sociales;
también implica aprovechar la IA, la PLN (Red Personal de Aprendizaje), los sensores 'y el 10T
(Gémez y Tauro, 2023).

El principio esencial del marketing 5.0 sostiene que las estrategias deben prevalecer
sobre la tecnologia con un énfasis ininterrumpido en la dimension humana. mami esto debido
a que las tecnologias facilitan la optimizacién de relacion del consumidor para los especialistas
en mercadotecnia. autores como Kotler et al. (2022) mencionaron una descripcion de los
componentes fundamentales del marketing punto cero en las cual se destaca la importancia del
marketing predictivo, contextual y aumentado, a la vez que expande los fundamentos del

marketing basado en datos y el marketing &gil.

1.1.2. Evolucion de las estrategias de posicionamiento
El posicionamiento ha pasado de hacer hincapié en las caracteristicas del producto y los

beneficios concretos a priorizar los valores y la diferencia emocional como enfoque estratégico.
Las fases de evolucion del posicionamiento comprenden

- Posicionamiento fundamentado en las caracteristicas: en un principio las empresas
otorgan prioridad a destacar las caracteristicas y beneficios de los productos para poder
[lamar la atencion de los clientes.

- Posicionamiento basandose en la utilizacion de las aplicaciones: consecutivamente
se implementaron estrategias para poder destacar el uso particular o la utilidad del

producto
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- Posicionamiento en relacion con los competidores: las compafiias empiezan a
posicionar estratégicamente sus productos en comparacion con sus competidores
subrayando asi las diferencias y las ventajas qué tiene el producto en comparacién con
otro

- Posicionamiento emocional: se refiere al uso estratégico de las emociones para influir
en la percepcion y el comportamiento de individuos o grupos. En la actualidad,
numerosas tacticas dan prioridad al establecimiento de un vinculo emocional con los
consumidores alineando los valores de la empresa con los de sus clientes (Santiso |,
2023).

Avances tecnoldgicos y su impacto

El avance global de la tecnologia ha tenido un efecto rejuvenecedor en empresas,
organizaciones, instituciones y compafiias. Con el objetivo de poder atenuar el impacto
ambiental, numerosas organizaciones lo que han hecho es implementar tecnologia avanzada
para poder optimizar sus operaciones 0 servicios corporativos, logrando asi una mejora
significativa en sus operaciones o servicios empresariales. Las empresas familiares de Ecuador
se ven confrontadas con desafios medioambientales que impactan de manera directa e indirecta
en su sostenibilidad en el &mbito ecoldgico. en el mercado se utiliza el marketing para poder
superar estos desafios y desarrollar nuevas estrategias de crecimiento. Por lo cual la
competitividad es una metodologia ampliamente empleada en el pais como sustituto de la
mejora continua. Mediante la implementacion de estos métodos optimizan su posicion en el
mercado y asegurar su viabilidad a largo plazo (Lemoine y Proafio, 2024).

En definitiva, el progreso del marketing y del posicionamiento ha implicado un proceso
constante de ajuste y perfeccionamiento. Para actualizar las exportaciones de arandanos de
ecuador al mercado estadounidense y competir con Perd, resulta esencial adoptar estrategias de
marketing contemporaneos y recientes que consideren las tendencias fluctuantes y las
caracteristicas singulares del mercado objetivo.
1.2.Antecedentes conceptuales y referenciales

Caracterizacion gnoseoldgica del proceso de comercializacion internacional del
arandano.

1.2.1. Procesos
Los procesos pueden ser descritos como una serie de acciones que transforman un

objetivo en otro. Al formular una solicitud y solicitar un servicio el proceso transforma a dicha
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solicitud en el objetivo o servicio especifico que desea. Por lo tanto, es esencial este proceso de
transformacion el que incrementa el valor en cada fase, optimizando asi aspectos como la
calidad-precio, la rapidez, la conveniencia y la comodidad (Ortiz et al., 2024). Cuando se
analiza un proceso dentro de una organizacion, puede dar lugar a modificaciones o mejoras para
aumentar la eficacia de ese proceso. El objetivo final es mejorar la calidad del producto o
servicio, beneficiando asi al cliente. Esta herramienta ha demostrado su eficacia tanto en
empresas privadas como en instituciones publicas (Aranda et al., 2018)

1.2.2. Comercializacion internacional

El comercio internacional es esencial para una nacion porque estimula los mercados y
fomenta la competitividad en términos de calidad y coste de los productos (Lopez et al. 2021).
Como afirman Raffo y Hernandez (2021), el comercio internacional no garantiza que todos los
actores, independientemente de si se encuentran en el ambito nacional, regional o local, reciban
ventajas de forma sistematica. Aunque el comercio internacional puede producir resultados
favorables como la expansién econémica y una mayor disponibilidad de diversos bienes,
también puede acarrear consecuencias adversas como la competencia desleal en el mercado, el
desplazamiento de puestos de trabajo y la dependencia de industrias especializadas. En contra
de la creencia generalizada de que el comercio internacional siempre es ventajoso para todos,
no siempre conlleva beneficios para todas las partes implicadas.

1.2.3. Arandanos

El arandano “Blueberry” o bajo el nombre también de especies del género “Vaccinium”,
antes de la llegada del hombre blanco a América esta fruta era consumida por aborigenes. para
el hombre europeo el arandano era una fruta totalmente desconocida, que, en el afio 1800,
iniciaron a conocerlo como fruta. domesticando sélo en el siglo XX, las experimentaciones de
los arandanos se realizaron en el instituto Smithsonian 1830 en Estados Unidos de América.
Con el pasar de los afios esta fruta ha ido expandiéndose a otros continentes como
Sudamericano y europeo para ser cultivadas en zonas fructiferas (LinkedIn, 2021).

El cultivo del arandano es comin en América Latina, Europa, Asia, Oceania y Africa.
Estados Unidos, Chile, Canadé, Per( y Espafia son los principales productores. Estos paises se
dedican al cultivo de arandanos en regiones con temperaturas templadas y frias, caracterizadas
por veranos secos Yy de alta temperatura. los arandanos prosperan en suelos acidos y
adecuadamente drenados sin embargo también pueden ser cultivados en pequefias plantaciones

y huertos (Projar Group, 2022).
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De acuerdo con Projar Gruop (2022), se ha observado un significativo incremento
exponencial en el consumo global de los ardndanos en los Gltimos 5 afios. la industria tiene
como objetivo atender la demanda en aumento de mercados emergentes tales como China, India
y los Emiratos Arabes Unidos. A pesar de los avances significativos en este ambito las
investigaciones que se llevaron a cabo a nivel local y global dieron como resultado que las
dinamicas del este entorno en especifico son buenas. esto debido a que existen ciertas regiones
productoras de arandanos que estan logrando éxitos constantes en el desarrollo y la demanda
de estos productos mientras que otras regiones enfrentan un poco de dificultad en el mercado
altamente competitivo y consolidado (Agraria, 2022).

1.2.4. Produccion del arandano

La produccion mundial de arandanos ha experimentado un crecimiento sustancial en los
ultimos afios, impulsada por el aumento de la demanda y la popularidad. El arandano es una
fruta fragil que necesita un entorno y un suelo determinados para su desarrollo. En
consecuencia, la mayor parte del cultivo de ardndanos se centra en zonas caracterizadas por un
clima moderado y suelos con una elevada acidez (Smrke et al., 2022).

Esta fruta en cuanto a produccion ha logrado experimentar un crecimiento significativo
a lo largo de los afos, esto debido a la creciente demanda de los consumidores y al avance en
las zonas de cultivo a nivel global. en el informe realizado en 2021 de la Organizacion de las
Naciones Unidas para la agricultura y alimentacion (FAO) indica que para el afio 2019 se
alcanzd alrededor de 810.000 t métricas, lo cual significa un incremento en alrededor del 8.5%
en comparacion con el afio previo (FAO, 2021). De acuerdo con Ordofiez et al (2020) la
comercializacion del arandano logra aportar algunos beneficios ecolégicos esto debido a que
ayuda a prevenir la erosion del suelo y favorece a la creacion de humus en la capa de la tierra.

Estados Unidos, Chile, Canada, Pert y Espafia son los principales productores de
arandanos a escala mundial. En estos paises se producen arandanos tanto para el consumo
interno como para la exportacion a otros paises. En general, la produccion de arandanos se lleva
a cabo en grandes plantaciones que emplean sofisticadas técnicas de cultivo y tecnologia para
optimizar los rendimientos y preservar la calidad de la fruta (Projar Group, 2022). Sin embargo,
se prevé que el mercado europeo de consumo de esta pequefia fruta experimente un aumento
anual del 7% en los proximos afos (Brazelton et al., 2019).

Los principales paises productores de arandanos para el Grupo Projar (2022) son
Estados Unidos, Chile, Per(, Canada, Argentinay México. En 2020, Estados Unidos fue el lider
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mundial en produccién de ardndanos, con una cosecha de aproximadamente 690.000 tn. Le
siguid Peru con una produccion de 165.000 tn, mientras que Chile ocup6 el segundo lugar con
una produccion de 200.000 tn.

Actualmente, la produccion de las plantaciones de ardndanos puede predecirse
empleando técnicas contemporaneas de modelizacion de alta precision, que dependen tanto de
factores internos como externos. El volumen preciso de la cosecha pronosticada es un factor
pertinente para la seleccion de un lugar de almacenamiento y la planificacion del trabajo
(Niedbata et al., 2022).

Dada la importacion de otros paises, esta fruta puede comercializarse durante todo el
afio. Sin embargo, el calendario de cultivo en determinadas regiones y paises puede coincidir
ocasionalmente, lo que provoca una congestion del mercado y un descenso del precio de los
arandanos (Tinoco et al., 2023).

1.2.5. Comercializacion de arandanos

En muchas naciones conocidas por su produccion de arandanos, el comercio de
arandanos se ha convertido en un establecimiento de vital importancia. Los ardndanos frescos,
los procesados y el zumo de arandanos se envian a diferentes paises de todo el mundo (Ferri,
2018). Los arandanos se cultivan en enormes plantaciones. Paises como Chile, Perd, Estados
Unidos, México y Espafia se encuentran entre los exportadores mas importantes, mientras que
Estados Unidos, Canada, Europa y Asia son los destinos de importacion mas importantes. Por
la debida creciente demanda que existe actualmente en el mundo del comercio de los ardndanos
se ha expandido de manera significativa en los ultimos recientes afios (FAO, 2021)

Se puntualiza que existen diversas rutas de distribucion por las cuales los ardndanos son
suministrados. Este tipo de canales comprenden tanto la comercializacion al por mayor como
al por menor, ademéas de supermercados, de comercios mayoristas y de plataformas que
permiten la compra de alimentos en linea. Segun Peano et al. (2017), esta fruta ha aumentado
su popularidad en todo el mundo y se puede adquirir facilmente en una gran variedad de tiendas
minoristas.

Se ha llegado a producir un aumento significativo de comercio global en cuanto a los
arandanos en las Gltimas décadas. Este tipo de crecimiento se ha visto impulsado por la demanda
creciente de los arandanos asi tambien como por la ampliacion de las zonas en las que se plantan
este tipo de productos. Paises como chile, Pert, Estados Unidos, México Y Espafia figuran entre

los principales exportadores de esta fruta.
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adicionalmente su relevancia econdémica en los paises productores, su comercializacion
ha proporcionado una generacién de puestos de trabajo y oportunidades para los empresarios a
nivel mundial. El acceso a esta fruta se ha visto facilitado por el comercio internacional, que ha
permitido a la gente aprovechar sus efectos beneficiosos para la salud y su delicioso sabor
(Wang et al., 2022).

1.3.Caracterizacion gnoseoldgica de gestion de posicionamiento y marketing
1.3.1. Gestion

La gestion produce acciones normativas, operativas, financieras, administrativas,
sociales, de planificacion, seguimiento y control articuladas e interrelacionadas. El objetivo es
identificar aquellos factores que potencialmente podrian provocar una crisis o tener un impacto
negativo en la organizacién e interferir en la empresa. Por consiguiente, es prudente que la
organizacion lleve a cabo un analisis del entorno para identificar los conflictos potenciales y
disponer asi del tiempo necesario para evaluarlos y desarrollar estrategias (Olis et al., 2021).

El avance econdmico del sector empresarial depende de una gestion eficaz. No s6lo
beneficia a las empresas que aplican practicas de gestion eficaces, sino que también contribuye
a la expansion del sector industrial en el que operan (Julio, 2020).

1.3.2. Posicionamiento

El posicionamiento de una marca es el proceso deliberado e intencionado mediante el
cual una empresa define y establece la percepcidn, el valor y la identidad Gnica de su marca en
la mente de los consumidores. La construccion de una imagen de marca distintiva corporativa
y significativa en el mercado constituye un proceso orientado a destacar entre los competidores,
por lo tanto, lo que les permite es ocupar una posicién significativa en la percepcién del
consumidor, luego de comprar el producto. Este tipo de procedimientos conlleva una
indagacion muy exhaustiva del mercado por lo tanto realizar un estudio de mercado que permita
conocer a la competencia y ademas detallar las demandas y preferencias de los usuarios que
van a consumir aquel producto es fundamental para poder tener un poco mas de conocimiento
sobre qué medidas abordar. La marca ademas debe aspirar a establecer un vinculo emocional
solido y perdurable con los consumidores mediante la comunicacion efectiva de sus atributos,
ventajas y valores. Esto llevara a que la marca sea reconocida, preferida y recordada de buena
manera (Mufioz et al., 2023).

El posicionamiento, que inicialmente se desarroll6 como un concepto de comunicacion,

se ha transformado desde entonces en un concepto estratégico que otorga a una marca una
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ventaja competitiva a los ojos de los consumidores y como un concepto de marketing que se
implementa a través de las comunicaciones de marketing para establecer una posicion de
mercado Unica y poderosa (Moreno y Jiménez, 2020).

Cuando una empresa trata de consolidar su presencia en el mercado global, los
productos de Ecuador se ven confrontados con desafios singulares. Este tipo de problemas
comprende el desafio de poder competir con productos provenientes de otros paises y la
creencia arraigada de que ciertos paises poseen un nivel de superioridad mucho maés alto que
este pais en sectores especificos. Por lo tanto, este es el campo donde se debe implementar la
innovacion. Mediante la innovacion las corporaciones ecuatorianas tienen la capacidad de
distinguir a sus competidores mediante la oferta de productos distintivos atractivos y de mayor
valor. Al desarrollar y ofrecer productos y servicios innovadores, las empresas ecuatorianas
pueden superar las barreras de entrada al mercado y despertar el interés de los consumidores a
escala mundial (Navas et al., 2023).

1.3.3. Gestion de posicionamiento

El posicionamiento es el proceso de establecer una ubicacion distinta e inequivoca en la
mente del publico objetivo para un producto, una marca o una organizacion. Implica la
identificacion de los criterios de comunicacion més eficaces y la comprension de cémo los
individuos reciben, procesan y retienen la informacion. Para establecer una base sélida, este
proceso requiere la seleccién de atributos distintivos que distingan al producto en el mercado,
asi como un analisis meticuloso, planificacion estratégica y creatividad (Naranjo, 2023).

El posicionamiento se compone por cuatro etapas, cada una de las cuales abarca 9 sus
etapas lo cual suma un total de 24 etapas. La etapa inicial implica la ejecucion de un anélisis de
la situacion de la empresa la que engloba dos categorias de analisis: el analisis del mercado y
el analisis del entorno. En esta fase se selecciona la categoria en la que se categoriza el producto
la marca o la entidad, basandose en sus atributos distintivos. Se procedera a examinar el
mercado en funcién de sus atributos, dimensiones, potencial de participacion y estado actual.

La fase subsecuente es la segmentacion del mercado la cual implica segmentar el
mercado en conjuntos homogéneos basados en criterios geograficos, demograficos, psico
gréficos y comportamentales. A continuacién, se identifican los segmentos especificos,
seleccionando los que mejor satisfacen las necesidades y preferencias de los clientes. Se lleva
a cabo un analisis psicoemocional para identificar y evaluar las percepciones, creencias,

recuerdos, emociones y actitudes de los segmentos objetivo.
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Por ultimo, se lleva a cabo un analisis exhaustivo de la competencia para identificar y
evaluar a los competidores directos e indirectos, asi como a los competidores potenciales que
tienen posibilidades de influir en el mercado. La figura 1 ilustra el procedimiento detallado,

ofreciendo una perspectiva completa del proceso de posicionamiento.

Figural
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Nota. Tomado de la investigacion de Urbina (2021).

En contraposicion, la propuesta presentada para la internalizacion por Siglienza et al.,
(2024) posee un enfoque que esta bien estructurado y detallado el cual se divide en diversas
secciones primordiales. se inicia llevando a cabo un analisis de la situacién actual del mercado
empleando un analisis FODA el cual facilitaria la identificacion de fortalezas, debilidades,
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oportunidades y amenazas de la empresa. este tipo de diagndstico lo cual resulta esencial para
poder entender el entorno competitivo y ademas de las circunstancias en las que inciden en el
mercado. posteriormente se establecen metas estratégicas mediante el cual el modelo Smart es
importante para poder garantizar que las metas sean especificas, cuantificables, alcanzables
relevantes y temporalmente definidas. Lo que ayudaria a establecer metas claras y alcanzables
ademas de que sean alineados a las capacidades y recursos disponibles de la empresa.

Posteriormente a eso se seleccionan estrategias enfocadas en la diferenciacion,
sostenibilidad, diversificacion y expansion geogréafica. Y por Gltimo se detalla un plan de accion
el cual incluye plazos de especificos, con los recursos necesarios y ademas un sistema de
evaluacion y control. Este enfoque estratégico lo que permite a la empresa es contar con una
guia clara y bien definida para su internacionalizacion, de tal manera que se puede asegurar un
proceso ordenado, medido y adaptable a los cambios del mercado.

1.3.4. Estrategias de posicionamiento:

Supervisar continuamente las necesidades de los clientes objetivo y evaluar como
perciben la capacidad del producto para satisfacerlas es esencial para reforzar la posicion actual
de un producto. Este proceso implica la mejora continua de las expectativas de los
consumidores. Por el contrario, la estrategia de reposicionamiento se aplica cuando el descenso
de las ventas o de la cuota de mercado indican que los consumidores han perdido la fe en la
capacidad del producto para satisfacer sus necesidades. Esto puede requerir modificaciones
significativas en alguno o todos los componentes de la mezcla de marketing. Ademas, la
estrategia de reposicionar a la competencia puede resultar en ocasiones mas eficaz que
modificar la propia posicion. Puede presentar los productos de un competidor bajo una luz
menos favorable o incluso hacer que ajuste su estrategia de posicionamiento atacando
explicitamente sus puntos fuertes (Macias y Feij6, 2021).
1.3.4.1 Posicionamiento basado en calidad

Esta estrategia se basa en destacar la superioridad y relevancia de un producto o servicio
en términos de calidad, esto con el objetivo de llegar a ocupar un lugar preferente en la mente
del consumidor. Segun autores como (Barrie y Recio, 2019) el posicionamiento implica disefar
la oferta y la imagen de la empresa para ocupar un lugar distintivo en la mente del pablico
objetivo.

Ademas (Coca, 2007) el posicionamiento se refiere a la ubicacion especifica que un producto

0 marca logra en la percepcion del consumidor, en comparacién con otros productos o marcas
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gue compiten en el mercado o incluso en relacion con un producto ideal que el consumidor
tiene en mente.
1.3.4.2. Posicionamiento por caracteristicas Unicas

Esta estrategia busca diferenciar un producto o servicio resaltando atributos o beneficios
exclusivos que no se encuentran en la competencia. Segun (Coca, 2007) el posicionamiento es
el uso que hace una empresa de todos los elementos que dispone para crear y mantener en la
mente del mercado meta una imagen particular en relacion con los productos de la competencia.
Asimismo, indica que el posicionamiento define la manera en la que la marca o la empresa
decide ser percibida por los compradores objetivo.
1.3.4.3. Posicionamiento ecolégico o sostenible

Ahora bien, esta estrategia se enfoca en promover productos o servicios que respetan el
medio ambiente, de esta manera logrando el aumento de consumidores conscientes de la
sostenibilidad. Segun un articulo de (Olivar, 2021) el posicionamiento puede considerarse como
un instrumento fundamental tanto para la propuesta de valor como para la estrategia de
comunicacion seleccionadas por las organizaciones, con el proposito de crear y mantener
ventaja competitiva.
Ademas, sefiala que la posicion de un producto es la forma en la que los consumidores definen
los productos con base Asus atributos importantes, el lugar que el producto ocupa en la mente
de los consumidores en relacion con los productos de la competencia
1.3.5. Marketing

En la actualidad, una parte sustancial del presupuesto de numerosas organizaciones de
todo el mundo se destina a estrategias y planificacion de marketing, independientemente de su
tamafo. Esto les permite expandirse y establecerse como marcas en un mercado cada vez mas
exigente, por la inestabilidad de la economia, los avances tecnoldgicos y la innovacion en la
calidad del servicio que los consumidores esperan al adquirir productos. EI marketing se define
en este contexto como el conjunto de actividades destinadas a establecer nuevos mercados o a
adquirir cuotas de mercado en los mercados existentes. Su objetivo principal es generar
beneficios para la empresa y, al mismo tiempo, satisfacer las necesidades de los consumidores
a través de productos o servicios especificos (Aponte et al., 2020)

Lo que busco las marcas es poder diferenciarse no solamente a traves de sus
denominaciones y productos, sino que también a traves de los sentidos y sensaciones que ofrece

el producto a los consumidores por lo tanto, el marketing sensorial se dedica a asegurar la
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percepcion visual, el reconocimiento auditivo, la experimentacion tangible y la identificacion
olfatoria de las marcas por lo tanto esta estrategia facilita la creacion de una sensacion exclusiva
hacia una marca en especifico, proporcionandole asi el consumidor una sesion de estabilidad y
ofreciéndole al mercado su presencia y de lograr los objetivos establecidos. Una empresa que
logra integrar multiples dimensiones en su posicionamiento puede forjar un vinculo mas solido
con su publico objetivo (Grisales, 2019).

De acuerdo con un estudio realizado por Suarez y Pérez (2021) se obtuvo como
resultado que el 44% de las pequefias y medianas empresas emplean tanto métodos de
marketing digital como los tradicionales, mientras que el 39% se enfoca en las estrategias
digitales. En alrededor del 13% continta empleando métodos convencionales mientras que el
14% aln no implementado ninguna estrategia de mercadotecnia. Esta vidente tendencia se
retrata en las habilidades de dichas empresas para poder adaptar sus estrategias a la dinamica
global integrando técnicas digitales en sus estrategias de mercadotecnia y en otras operaciones.

Estrategia de marketing por posicionamiento de servicio postventa
Este tipo de estrategia enfatiza la excelencia y la efectividad del soporte brindado al cliente tras
la adquisicion del producto, esto con el objetivo de consolidar la lealtad y fomentar la confianza
en los consumidores. De acuerdo conn Navas y Gamboa (2019) tras la comercializacion de un
producto se deberian instaurar una serie de medidas orientadas a proporcionar atencion y
asistencia al cliente postventa, ademas de supervisar la satisfaccion de este. Esto con el
propdsito principal de establecer un vinculo con el cliente no solo sobre posibles futuras
compras en la empresa, sino que también para promover la adquisicion de nuevos clientes.
Ademas, establecen que el posicionamiento se refiere a la imagen del producto en relacion con
los productos competidores, asi como con otros productos que comercializa la misma empresa.
1.3.6. Gestion de Marketing

El crecimiento de la web hasta convertirse en un &mbito social ha revolucionado el
marketing al introducir novedosos modos de compromiso a través de plataformas como las
redes sociales, los blogs y los foros. Esta tendencia facilitdo que el marketing alcance mayor
precision en la segmentacién del mercado, proporcionando recomendaciones individualizadas
y dirigiéndose a audiencias generales y agrupaciones sociales especificas. La provisiéon de
aplicaciones y herramientas que posibilitan la seleccion precisa del publico objetivo a partir de
datos tanto sociales, demograficos y personales los cuales son aportados por usuarios a través

de plataformas de redes sociales tales como la edad, el género, la localizacion geografica, el

29



idioma, los intereses y las preferencias del usuario es lo que ha facilitado actualmente a
establecer una segmentacion publicitaria mucho mas eficiente. Los sistemas de recomendacion
analizan las interacciones de los usuarios en la web para poder definir sus intereses y gustos
con precision. Ademas, mejora la distribucion de productos publicitarios a quienes son mucho
mas receptivos a la hora de obtener informacion (Garcia y Leon, 2021).

El marketing implica cultivar conexiones con clientes potenciales para obtener
beneficio del consumidor. Es un proceso transaccional en el que un vendedor y un cliente
entablan un intercambio de valor, con el objetivo de lograr ventajas mutuas. Esta definicion es
coherente con las ideas expuestas por Kotler y Armstrong (2003), que destacan que el objetivo
del marketing es adquirir nuevos clientes mediante la provision de un valor excepcional, al
tiempo que se retiene y amplia la base de clientes actual garantizando su satisfaccion (Bravo y
Hinojosa, 2021).

1.4. Antecedentes contextuales
Diagnostico de la situacion actual de las exportaciones del ardndano ecuatoriano en
comparacion a Peru en el mercado estadounidense, afio 2024.

En esta seccion, se ofrecerd una revision detallada del estado actual de las exportaciones
de ardndanos ecuatorianos en comparacién con los peruanos en el mercado estadounidense,
enfocandose en el afio 2024.

Se recurrid a un enfoque empirico para poder analizar la situacion actual de las
exportaciones de arandanos ecuatorianos en comparacion con los peruanos en el mercado
estadounidense. Este método implicé la decision de informacion cuantitativa relativa acerca de
los volimenes y valores que exportan los paises mediante la revision de informes de comercio
internacional, bases de datos de exportacion y estudios de mercado, con un analisis de datos
secundarios. En segunda instancia se recogeran datos cualitativos relativos a las estrategias de
exportacion y las barreras detectadas mediante una encuesta estandarizada ejecutada con
expertos en comercio internacional.

En afos recientes, se ha permitido el registro de un creciente notable comercio
internacional de arandanos, con estados unidos emergiendo como una de los principales
destinos para la exportacién de esta fruta. Los arandanos son comercializados a diversos paises
incluyendo Perd, Alemania, Francia, Polonia, Chile, entre otros, esto con la finalidad de
promover y aprovechar las oportunidades comerciales y ademas de establecer acuerdos de libre

comercio persistentes.
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La introduccidn del cultivo de arandanos en Ecuador tuvo lugar en el afio 2015, el cual
se dio promovido por pequefias Inti todo es empresariales de las zonas rurales. En el presente
contexto el arandano emerge como la cuarta fruta exotica de mayor importancia econémica en
El Pais con exportaciones que se incrementaron al 7% en el 2020 (Coronel, 2023). Los
ardndanos originarios de Ecuador son de gran atraccion para los mercados globales debido a su
calidad y tamafio, condiciones favorecidas por un clima 6ptimo que permite la produccion a lo
largo del afio. Las condiciones climaticas y edaficas favorables proporcionan el cultivo
liberdndonos de alta calidad en la Sierra ecuatoriana. Sin duda, Ecuador se enfrenta a
incertidumbres en cuanto a la mano de obra y a costosos gastos de inversion. Ademas, la
ausencia de un acuerdo de libre comercio con Estados Unidos repercute negativamente en la
competitividad como consecuencia de la pérdida de preferencias arancelarias (Romero et al.,
2021).

Per0 se ha convertido en 1 de los principales exportadores y arandanos del mundo. En
el 2020 la produccion de ardndanos alcanz6 un maximo de 165.000.000 de toneladas. En el afio
2020 la produccién Ascendid, consolidando de esta manera como el segundo productor mundial
después de Estados Unidos. Per( ha consolidado infraestructuras de exportacion eficientes y
ademas ha invertido en tecnologia agricola. Adicionalmente, pero promueve el acceso a los
mercados globales mediante un acuerdo de libre comercio. Hoy a nivel global la industria del
arandano en Per( esta bien representada. La industria del arandano en Peru ha experimentado
una creciente y constante debido a la demanda de mercados convencionales y emergentes. La
calidad de certificacion de producto influye en su expansion nacional. La calidad y certificacion
ha influido significativamente en la prosperidad del producto.

La siguiente tabla ilustra la comparacion de las exportaciones de ardndanos entre Perl

y Ecuador:
Tabla 1

Comparativa de Ecuador y Peru

Indicador Ecuador Peru
Inicio de Exportaciones 2015 Década de 2000
Producciéon Anual (2020) 7% de las exportaciones a la UE 165,000 toneladas
Certificacion Internacional GLOBALG.A.P. GLOBALG.A.P.
Tratados de Libre Comercio Sin tratado con EE. UU. Tratado con EE. UU.
Desafios Inversion y costos laborales Competencia en mercados nuevos
Ventajas Competitivas Produccion todo el afio, calidad Infraestructura y tecnologia
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Nota. Informacion tomada del Ministerio de Produccién Comercio Exterior Inversiones y Pesca (2024) y de

International Dynamic Advisors (s.f.)

Hay numerosos factores que contribuyen al éxito de las exportaciones peruanas. En
primer lugar, se ha mejorado la calidad y la cantidad de la produccion mediante inversiones en
tecnologia y précticas agricolas eficientes. Ademas, se ha facilitado el acceso a mercados
criticos, se han reducido los costes arancelarios y se ha mejorado la competitividad como
resultado de los acuerdos de libre comercio con numerosos paises, entre ellos Estados Unidos.
Per( ha sido capaz de gestionar eficazmente grandes volimenes de produccién como resultado
de su robusta y eficiente infraestructura de exportacion. En dltima instancia, la confianza de los
consumidores mundiales esta asegurada por los altos estandares de calidad y sostenibilidad de
los arandanos peruanos, garantizados por GLOBALG.A.P. y otras certificaciones
internacionales.

En este capitulo se analiz6 la evolucion del marketing y su impacto en las estrategias de
posicionamiento ademas se destaco la importancia de la innovacion y la sostenibilidad en el
comercio internacional. Por otro lado, también se analizaron los retos que enfrentan los
arandanos ecuatorianos y mercados competitivos como lo es el estadounidense, frente al lideres
comerciales como Per(, ademas se enfatizo la necesidad de diferenciarse a través de estrategias
basadas en calidad, sostenibilidad y conexion emocional con el consumidor. Es decir, también
deben aplicar estrategias de marketing que resalten los atributos Unicos del producto y

respondan a las exigencias del mercado.
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CAPITULO 2 METODOLOGIA

2.1.Tipo de investigacion

El tipo de investigacion relacionada con las estrategias de posicionamiento y mercadeo
para incrementar las exportaciones de arandano ecuatoriano en el mercado estadounidense, de
acuerdo con su finalidad es aplicada, ya que se enfoca en resolver un problema préactico y
especifico dentro del contexto comercial. Segun su objetivo gnoseoldgico, es explicativa porque
busca detallar y describir las caracteristicas y fendmenos asociados a la exportacion de
arandanos. De acuerdo con su contexto se clasifica como de campo debido a que conlleva la
recopilacion de datos directamente en el ambiente donde se llevan a cabo las exportaciones.
Con respecto a su orientacion temporal es longitudinal dado que se realizara un seguimiento a
lo largo del tiempo para examinar las variaciones y las tendencias. En ultima instancia de
acuerdo con su nivel de generalidad se trata de un estudio de situaciones especificas enfocado
en casos especificos en el marco de las exportaciones ecuatorianas de arandanos y su
competitividad en comparacion con Perd.
2.2.Paradigma o perspectiva general

El enfoque principal de la investigacion se centra en el paradigma cuantitativo desde
una perspectiva pragmatica al tiempo que integra la teoria de la complementariedad. Esta
metodologia promueve la fusién de multiples metodologias y enfoques con el propésito de
proporcionar una comprensién holistica del objeto de estudio. El paradigma cuantitativo
desempefia un papel crucial en la concepcion de estrategias de posicionamiento y
mercadotecnia orientadas a para mover la exportacion de arandanos ecuatorianos hacia el
mercado de Estados Unidos. Ademas, esto también fomenta la valoracion exhaustiva e
imparcial de datos numéricos lo cual facilitaria la identificacion de patrones y tendencias en el
ambito de la exportacion.

El método pragmatico conlleva la habilidad para seleccionar los instrumentos y técnicas
mas apropiados para lograr los objetivos del estudio. La teoria de complementariedad postula
que la integracion de diversas metodologias especialmente las cuantitativas puede optimizar el
analisis y proporcionar una descripcion mucho mas exhaustiva y exacta. Esto garantiza que las
estrategias de marketing sugeridas se basen en pruebas fiables y tengan la capacidad de
adaptarse a las situaciones dindmicas del mercado. El objetivo no es s6lo comprender el
mercado actual, sino también predecir y ajustarse a las modificaciones venideras, garantizando

la trascendencia y eficacia duraderas de las tacticas.
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2.3.Poblacion

La poblacion de la investigacion esta formada por las 19 empresas exportadoras de
arandanos de Ecuador que se dedican actualmente al mercado estadounidense. Esto abarca tanto
a los grandes productores como a las pequefias y medianas empresas dedicadas a la exportacion
de ardndanos a Estados Unidos. Estas empresas son respaldadas por la Federacion Ecuatoriana
De Productores y Exportadores de Aradndano (FEPEXA) el cual proporcioné datos claves
acerca del sector. FEPEXA es la organizacion que promueve la produccion de arandanos en
Ecuador asegurando el cumplimiento de altos estandares de sostenibilidad ambiental y calidad.
Esta investigacion engloba a las siguientes organizaciones:
Tabla 2

Empresas dedicadas a la exportacion de ardndanos

Blue bite Ecuablue Berry Cute

Finca Luz Victoria Consorcio Peia-Pilvicsa Baya Berries
Agroberries BLUEGAL ECUARANDANO
Ecuberries Hoja Verde Nobis Fruit Company
Sierra Norte Urku Berries Valleflor

Agro Lubese Ankablue

Finca La Lucia Guayaréndanos

Nota. Tomado del sitio oficial FEPEXA (2024)
2.4.Materiales

Hasta el momento se recopilaron un total de 25 articulos cientificos de sitios como
Scopus, Redalyc, Scielo, etc. y 6 informes de sitios web de las bases de datos. Los materiales
fueron elegidos en funcidn de su pertinencia para la exportacion de arandanos, las estrategias
de posicionamiento y marketing, y la competitividad en el mercado estadounidense. En este
caso los articulos obtenidos de portales cientificos logran que se consolide una base solida
tedrica de modelos y de investigaciones precedentes, mientras que las plataformas en linea
proporcionan estadisticas actualizadas acerca de las exportaciones de esta fruta.
2.5.Métodos teoricos
Histdrico-Logico:

Este método se utilizé para analizar la evolucion de las estrategias de exportacion de

arandano en Ecuador y Peru, asi como su impacto en el mercado estadounidense.
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Analitico-Sintético

El presente trabajo de investigacion se utilizo el método analitico-sintético para la
caracterizacion gnoseoldgica, econdmica y administrativa del proceso de comercializacion
internacional del ardndano, para la caracterizacion gnoseoldgica de gestion de posicionamiento
y marketing; y para el diagnostico de la situacion actual de las exportaciones del arandano
ecuatoriano en comparacion a Per( hacia el mercado estadounidense, afio 2024.
Inductivo-Deductivo:

Se emplearon estos métodos para caracterizar el proceso de internacionalizacion del
ardndano ecuatoriano, identificando los factores clave que influyen en el éxito de las estrategias
de marketing y posicionamiento.

Abstraccion-Concrecion:

Este método permitié determinar la evolucion de estrategias de posicionamiento y
marketing en el proceso de comercializacion internacional del arandano ecuatoriano en relacion
con las exportaciones del arandano ecuatoriano en comparacion a Per( hacia el mercado
estadounidense, afio 2024; Caracterizar gnoseologicamente el proceso de comercializacion
internacional del arandano; Caracterizar gnoseoldgicamente la gestion de posicionamiento y
marketing; Valorar la situacion actual de las exportaciones del ardndano ecuatoriano en
comparacion a Peru hacia el mercado estadounidense, afio 2024; Fundamentar tedricamente la
evolucion de estrategias de posicionamiento y marketing; Elaborar estrategias de
posicionamiento y marketing basado en el producto; Aplicar las estrategias de posicionamiento
y marketing basado en el producto; Valorar la incidencia de las estrategias de posicionamiento
y marketing basado en el producto en el proceso de comercializacion internacional del ardandano
ecuatoriano en comparacion a Per( hacia el mercado estadounidense, afio 2024.

Sistémico:

Se aplicd este método para desarrollar un enfoque integral de las estrategias de
posicionamiento y marketing considerando todos los elementos y factores interrelacionados que
afectan la competitividad de las exportaciones de arandano ecuatoriano frente a Perd.
2.6.Métodos empiricos

La principal metodologia empirica de este estudio es el analisis documental, este método
permitié analizar la literatura cientifica, los informes de mercado, los estudios previos y las

normativas pertinentes, las tendencias emergentes y los factores clave que afectan a la industria.
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Como complemento se utilizé una entrevista al coordinador de la federacion ecuatoriana
de productores y exportadores de ardndano (FEPEXA). Esta entrevista permitié obtener
informacidn directa y especializada sobre las caracteristicas retos y oportunidades del sector
aportando datos claves para el analisis y las propuestas de la presente investigacion

Ademaés, el criterio de expertos permitié recoger y analizar expectativas de los
profesionales expertos en comercio exterior, lo que facilitara la validacion del aporte préctico,
el cual debe estar alineado a la realidad del mercado y las necesidades internacionales.
2.7.Métodos estadisticos

Para el procesamiento de los datos obtenidos de los métodos empiricos, se utilizo el
método matematico que presentan de forma clara y comprensible los datos, facilitando asi su
interpretacion y comparacion de los resultados.
2.8.Métodos profesionales
En la presente investigacion, se emplearon los principios y enfoques propios de las estrategias
de marketing internacional como base teorica y préctica, dichos métodos profesionales, ya que
estas permiten analizar y estructurar adecuadamente la comercializacién de productos agricolas
en mercados globales. Las estrategias de marketing internacional estan orientadas a la
diferenciacion del producto, la segmentacion de mercado y el posicionamiento competitivo,
siendo especialmente tiles para comprender las dindmicas comerciales del ardndano

ecuatoriano en el mercado estadounidense.
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CAPITULO 3 DESCRIPCION Y ANALISIS DE RESULTADOS

Este capitulo ofrece un andlisis exhaustivo de los hallazgos derivados de la
implementacion de instrumentos metodoldgicos como la entrevista, sustentando los postulados
tedricos en el marco practico del mercado de exportacion de arandanos. los hallazgos
vinculados a las estrategias de posicionamiento y marketing identificadas se presentan y se
corroboran con la finalidad de robustecer la competitividad del ardndano ecuatoriano en
comparacion con Peru en el mercado estadounidense.

Ademas, se busca proporcionar un enfoque integral que permita a los productores
ecuatorianos implementar acciones efectivas para incrementar sus exportaciones destacando
factores claves como la diferenciacion del producto, el cumplimiento de estandares de calidad
y la identificacion de oportunidades en los canales de comercializacion mas relevantes en el
afo 2024.

3.1 Fundamento tedrico de las estrategias de posicionamiento y marketing

Se destaca que Ecuador cuenta con buenas condiciones agroclimaticas favorables y una
gran diversidad, lo que le ha permitido al pais posicionarse con alto potencial para la produccion
y exportacion de productos agricolas. En este contexto el gran don ecuatoriano tiene la
oportunidad de destacar en el mercado internacional especificamente en el estadounidense,
donde la demanda de alimentos saludables y de alta calidad ha crecido significativamente. Sin
embargo, a pesar de estas ventajas, la participacion ecuatoriana en el mercado de ardndanos es
limitada frente a competidores como Peru que se han consolidado con liderazgo en este sector
mediante estrategias efectivas de produccién, comercializacion y posicionamiento.

Por esta razon el presente trabajo busca fundamentar tedricamente las estrategias de
posicionamiento y marketing que pueden implementarse para fortalecer la competitividad del
arandano ecuatoriano. Basado en las teorias de marketing estratégico, el posicionamiento de
marca y el analisis de cadenas de valor se pretende identificar y proponer acciones que permitan
a Ecuador aprovechar su reputacién en el mercado internacional. Estos fundamentos teéricos
seran esenciales para analizar los resultados obtenidos y desarrollar una propuesta integral que
responda a las exigencias del mercado estadounidense.

3.1.1. Estrategias de posicionamiento para el ardndano ecuatoriano
Las estrategias de posicionamiento resultan fundamentales para poder distinguir el producto
ecuatoriano en comparacion con sus competidores en el mercado estadounidense. en el presente

contexto se reconocen diversas acciones fundamentales:
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e Estrategia de posicionamiento de diferenciacion por calidad y origen
Esta estrategia conlleva a resaltar las caracteristicas singulares que posee el producto
ademés de aquellas derivadas de su lugar de procedencia y de los métodos que han sido
utilizados para la fabricacion subrayando asi la comparacién existente con sus competidores.
En el caso del arandano ecuatoriano se resalta su produccién en condiciones agroecoldgicas
particulares que garantizan un producto mas fresco y natural. Segun un estudio realizado por
(Idrobo & Salazar, 2023) la diferenciacion basada en la calidad y el origen puede aumentar la
competitividad de los productos organicos agricolas en mercados internacionales, ya que los
consumidores valoran la autenticidad y la procedencia de los alimentos.
e Posicionamiento por caracteristicas Unicas:
El hecho de obtener certificaciones de reconocimiento internacional como GLOBALG
A.P garantiza que el producto satisfaga los estandares internacionales en términos de seguridad
calidad y sostenibilidad. ademas, hay que tener en cuenta que estas certificaciones lo que hacen
es potenciar la confianza de consumidores y compradores al por mayor facilitando la entrada a
mercados de mayor exigencia. un estudio realizado por (Mora, Lituma, & Gonzéalez, 2020)
examina la manera en la que las certificaciones internacionales funcionan como una estrategia
de diferenciacion potenciando la competitividad de las entidades exportadoras mediante la
garantia de practicas agricolas sostenibles y productos de excelencia.

3.1.2. Estrategias de Marketing
En cuanto al marketing se deben aplicar estrategias orientadas a mejorar la visibilidad del

arandano ecuatoriano y asi facilitar su ingreso al mercado estadounidense:
e Campafas de marketing:

Desarrollar campafias de marketing efectivas implica crear y promover una imagen
positiva y diferenciada del producto al mercado. Para el ardndano ecuatoriano esto podria
traducirse como la creacion de una marca pais que lo posicione como un producto premium
destacando su origen en una region rica en biodiversidad. En un andlisis hecho por Mamani et
al., (2024), en torno a las estrategias de marketing internacional en las entidades exportadoras,
se enfatiza la gran relevancia de poder identificar componentes esenciales en las tacticas de
mercadotecnia y de esta manera identificar las précticas exitosas que posibilitan a las
organizaciones a una posicion mas efectiva en los mercados internacionales.

e Participacion en ferias internacionales:
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Se propone la participacion de las empresas en eventos internacionales tales como la
Fruit Logistica o el PMI Fresh Summit Con el objetivo de establecer vinculos con compradores
potenciales y expandir las redes de distribucion. ademas, hay que tener en cuenta que las
exposiciones comerciales constituyen un instrumento en el marketing que promueve la
comercializacion de productos ademas de detectar las tendencias del mercado y de esta manera
fomentar la formacion de vinculos comerciales dentro de los paises en los que se realice dichos
eventos. Segun Faster Capital, (2024) las ferias comerciales son manifestaciones donde se
exponen productos y servicios, actuando como una variable de marketing esencial para las
empresas que buscan internacionalizarse.

e Colaboracion con distribuidores locales:

Establecer alianzas estratégicas con supermercados y distribuidores estadounidenses
asegurando una cadena de suministro eficiente y accesible. Esta estrategia de marketing facilita
la entrada y posicionamiento de productos en nuevos mercados, aprovechando el conocimiento
y la infraestructura de los socios locales. De acuerdo con Orellana y Rosado (2023) destacan
que la colaboracion con distribuidores locales es una estrategia efectiva para promover la
participacion de microempresarios y emprendedores en mercados internacionales mejorando su
competitividad y alcance.

Con estas estrategias combinadas de posicionamiento y marketing se busca no so6lo
lograr incrementar las exportaciones, sino que también lograr construir una presencia solida y
sostenible del ardndano ecuatoriano en el mercado estadounidense mejorando asi su
competitividad frente a Peru.

3.2. Descripcién y andlisis de los resultados
Andlisis de la entrevista

La entrevista llevada a cabo con el presidente de la federacion ecuatoriana de
productores y exportadores de arandanos (FEPEXA) facilitd la identificacion de elementos
fundamentales acerca de la situacion actual y las perspectivas del sector en el marco de las
exportaciones hacia el mercado de Estados Unidos.

Inicialmente se constaté que Ecuador ya esta ejerciendo una participacion en este
mercado, se reconoce que el 85% de las exportaciones totales existentes acerca del sector estan
orientadas hacia Estados Unidos. por lo cual este hecho enfatiza el potencial inherente a los

arandanos ecuatorianos como un producto competitivo en el contexto internacional, a pesar de
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que se evidencia la necesidad de robustecer las estrategias para expandir su participacion en
dicho mercado

Previamente, el obstaculo identificado por el entrevistado radica en la capacidad
productiva limitada para poder atender todas las demandas existentes del mercado. por lo cual
este impedimento esta directamente vinculado con la necesidad de ampliar la superficie agricola
y ademas optimizar la productividad, factores que requieren una gran inversion en cuanto a
infraestructura agricola tecnologias de cultivo y formacion técnica para los productores.

Las estrategias implementadas por FEPEXA, como el fomento del cultivo en diversas
provincias y la promocion de buenas practicas agricolas buscan mitigar estas limitaciones,
debido a que estas iniciativas estan orientadas a generar un impacto positivo tanto en la oferta
como en la calidad del producto.

En cuanto a las preferencias del mercado estadounidense los estandares exigidos se
enfocan en caracteristicas especificas del producto como el calibre grande, el bloom y el sabor.
Los arandanos ecuatorianos cumplen con estas caracteristicas y poseen atributos organolépticos
unicos que los diferencian de sus competidores. Asi mismo la capacidad que tiene Ecuador para
producir arandanos durante todo el afio representa una ventaja competitiva significativa.

El entrevistado también destacé la importancia de establecer alianzas estratégicas y
acuerdos internacionales, como la reduccion de aranceles y la revisién de protocolos
fitosanitarios para poder asi agilizar y facilitar el acceso del producto ecuatoriano a este
mercado de destino. Todas estas medidas serian cruciales para poder mejorar la competitividad
del sector frente a otros paises exportadores.

Finalmente se resalta que los planes futuros de FEPEXA se enfocan en la
comercializacion asociativa, campafias de comunicacion y la construccion de una marca pais
gue posicione al arandano ecuatoriano como un producto premium. Estas acciones junto con el
incremento de la capacidad de produccion constituyen un enfoque integral para consolidar la
presencia de Ecuador en el mercado estadounidense y asi diversificar su alcance hacia otros
mercados internacionales.

Se concluye que la entrevista reflejo un panorama optimista pero un tanto desafiante en
cuanto al sector de los arandanos en el Ecuador. Si bien se cuenta con ventajas competitivas
claras es imprescindible implementar estrategias solidas y sostenibles para superar las barreras
actuales y asi aprovechar las oportunidades que existen en otros mercados internacionales tales

como el mercado estadounidense.
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3.3 Aporte practico

La contribucidn pragmatica de este proyecto se centra en suministrar a los productores
y exportadores del ardndano estrategias factibles y aplicables para poder consolidar su posicion
en el mercado de Estados Unidos, subrayando su competitividad en comparacién con otros
Paises Exportadores como Per(. esta metodologia esta concebida para favorecer
primordialmente a los productores de pequefia y mediana escala que confrontan retos
considerables en cuanto a volimenes de produccidn, mercados en los que se tenga mayor acceso
y el cumplimiento de estandares internacionales de los paises destinos.

El proyecto también busca fomentar la colaboracion entre actores del sector
promoviendo asi la asociacion estratégica y lograr un trabajo en conjunto para poder consolidar
la presencia del arandano ecuatoriano como un producto de alta calidad. Al implementar las
estrategias propuestas se espera que los productores y exportadores puedan optimizar sus
procesos, incrementar su competitividad y alcanzar una mayor penetracion en mercados
internacionales.

La propuesta estratégica para la internalizacion se organiza en varios apartados
principales, segun (Siglienza et al.,2024), se realiza un andlisis de la situacion actual incluyendo
un diagndstico SWOT para identificar las fortalezas debilidades oportunidades y amenazas en
el mercado estadounidense, se logran definir los objetivos estratégicos basados en el modelo
SMART para asegurar que las metas lleguen a ser claras, medibles y alcanzables. luego se
seleccionan estrategias enfocadas en la diferenciacién, sostenibilidad, diversidad y expansion
geogréfica. luego se detalla un plan de accion en el que se deben contar con plazos y recursos
definidos ademéas de acompafiarse de un sistema de evaluacion y control para poder medir el
proceso Y realizar ajustes si son necesarios.

Asimismo, las estrategias desarrolladas en este proyecto servirdn como un modelo
replicable para otros sectores agricolas del pais que deseen internacionalizar sus productos.
Nombre de la propuesta
Plan integral de posicionamiento y marketing para el arandano ecuatoriano en Estados Unidos
Objetivo
Disefiar estrategias de posicionamiento y marketing que fortalezcan la competitividad del
ardndano ecuatoriano en el mercado estadounidense diferenciandolo de sus principales

competidores y garantizando un aumento sostenible de exportaciones.
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3.3.1. Andlisis de la situacion actual
Diagnostico Externo

De acuerdo con los datos reportados por Trade Map, en la tabla 3 se visualizan los
principales competidores del arandano en el mercado estadounidense a nivel sudamericano son
Per( y Chile, estos paises tienen una mayor experiencia y volumen de produccién en
comparacion con Ecuador. Per( se ha destacado por su capacidad de ofrecer ardndanos durante
todo el afo lo que le otorga una gran ventaja significativa en términos de consistencia de oferta
y capacidad de suministro siempre. Por lo cual éste es uno de los factores mas cruciales en los
mercados donde el tener disponibilidad del producto debe ser constante.

Por otro lado, Chile, también se considera un competidor clave debido a sus préacticas
agricolas avanzadas, ademas de contar con una muy buena infraestructura logistica y su acceso
preferencial al mercado estadounidense a través de los acuerdos comerciales que tienen ambos
paises
Tabla 3

Paises que exportan ardndanos a EE. UU. afio 2023

Indicadores

Tasa de
valor Saldo Pargzifaicién cregienl](i)into

Exportadores importado comercial importaciones _Cantidad Unidad V_alor_ valores

en 2023  en 2023 importada  de unitario .

(miles de (miles de P2TAES1299% e 2093 medida (UsDIunidad) I PO"a30®

USD)  USD)  América (%) 2023 (%,

p.a.)

Mundo 5782005 -4340478 100 1163128 Toneladas 4971 11
México 3955698 -3874380 68,4 778656 Toneladas 5080 11
Per 941460 -941263 16,3 112378 Toneladas 8378 17
Chile 283711 -283699 4,9 61448 Toneladas 4617 -6
Canada 219540 943992 3,8 85681 Toneladas 2562 11
Nueva Zelandia 94677  -93850 1,6 30252 Toneladas 3130 11
Ecuador 89306  -89246 15 30027 Toneladas 2974 40
Italia 42488  -42478 0,7 16673 Toneladas 2548 0
Grecia 35632  -35549 0,6 15443 Toneladas 2307 34
Guatemala 23652  -23564 0,4 5944 Toneladas 3979 13

Nota. Datos tomados de TradeMap (2024)

Diagnostico Interno
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Tabla 4
Analisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

o Calidad superior del producto en cuanto
a calibre frescura y sabor

e Disponibilidad durante todo el afio

Crecimiento del mercado de productos
frescos en Estados Unidos

Conciencia creciente sobre la salud y el
consumo de productos organicos
Preferencia por productos sostenibles
Acceso a mercados especializados en
productos frescos

Certificaciones internacionales
Reputacion de Ecuador como productor

de alimentos frescos

Debilidades

Amenazas

e Altos costos logisticos

e Limitada infraestructura organizacional
o Falta de visibilidad de la marca Ecuador
o Desafios en la adaptacion al mercado

estadounidense

Competencia de otros paises productores
como Peru

Riesgos climaticos

Cambio en las politicas comerciales de
Estados Unidos

Preferencias del consumidor y cambios

en la demanda

Definicién de Objetivos Estratégicos

Metas Claras

e Lograr un aumento del 5% en las exportaciones de arandano ecuatoriano hacia el

mercado de Estados Unidos en los proximos 2 afios mediante la expansion de la red de

distribuidores y la mejora en la logistica de transporte para poder garantizar la calidad

del producto durante el envio.

e Desarrollar y posicionar la marca haran ecuatoriano asociado con atributos como la

calidad, frescura y sostenibilidad, y lograr una presencia en al menos 2 cadenas de

supermercados en los Estados Unidos en los proximos 18 meses.
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Objetivos SMART (Especificos, medibles, alcanzables, relevantes y tiempo definido

e Especificos
Incrementar el volumen de las exportaciones de arandanos en un 5% hacia el mercado
estadounidense durante los proximos 2 afios, aprovechando la diferenciacion en calidad,
frescura y disponibilidad todo el afio.

e Medibles
Lograr que los arandanos ecuatorianos estén presentes en las menos 2 cadenas de
supermercados de Estados Unidos posiciondndolos como un producto saludable sostenible
dentro de los proximos 18 meses.

e Alcanzables
Fomentar la produccion local de arandanos en Ecuador mediante la implementacion de
tecnologias agricolas eficientes como invernaderos y sistemas de riego automatizado, y la
expansion de cultivos en nuevas zonas productivas incrementando la superficie cultivada en al
menos 110% en los préximos 2 afios.

e Relevantes
Posicionar al ardndano ecuatoriano como un producto de alta calidad, frescura y sostenibilidad
en el mercado estadounidense logrando un aumento del 15% en el reconocimiento duro marca
y las ventas dentro de los proximos 2 afios mediante campafias de marketing y eventos de
degustacion.

e Tiempo definido
Incrementar el volumen de exportacion de arandanos ecuatorianos a los Estados Unidos en un
5% durante los proximos 2 afios mediante la expansion de la red de distribuidores optimizando
lo de logistica de transporte y el uso de nuevas tecnologias para poder mantener la calidad del

producto el proceso de exportacion.
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Identificacion de Opciones Estratégicas
Tabla 5

Estrategias

Estrategia ACCION PRESUPUESTO IMAGEN
Diferenciacion por calidad: Crear una campafia de marketing que subraye la e  Creacion de contenido visual

Resaltar las caracteristicas Gnicas  calidad superior de los arandanos ecuatorianos $1000

del ardndano ecuatoriano como el utilizando testimonios de productores y e Publicidad en medios digitales

calibre, el sabor y la frescura, consumidores demostrando asi su frescura $2500 ARANDANOS
como una manera de destacarse mediante certificaciones de calidad. e Promocion en puntos de venta w

de la competencia en el mercado
de Estados Unidos.

y eventos $3000

Sostenibilidad Obtener certificaciones ecoldgicas internacionales
(certificaciones): y promover la adopcion de estrategias agricolas
Obtencién de certificados que protejan el medio ambiente ademas de resaltar o
internacionales las iniciativas de comercio justo las cuales

Las certificaciones son esenciales  garantizan que los productores ecuatorianos o
para poder generar y ganar con la reciban un pago justo por su trabajo.
confianza de los compradores

estadounidenses y ademas .

cumplir con los estandares
exigidos por este mercado en
especifico.

Consultoria para certificacion
global GAP $100
Consultoria para certificacion
organica $100

Consultoria para certificacion
de comercio justo Fairtrade
$100

Auditorias y tarifas de
certificacion $2000

Certificacion Global GAP

=%
= E
bydr,wiiem

GLOBALG. AP

Certificacion orgénica
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Certificacion de comercio justo FAIRTRADE

COMERCIO JUSTO

Diversificaciones Realizar investigacion y desarrollo sobre las e Investigacion de mercado para

(nuevas variedades) nuevas presentaciones de ardndanos que sean nuevas presentaciones del

Introducir nuevas presentaciones competitivas en términos de sabor color y producto $500

del ardndano que se adapten a la beneficios para la salud. Ademas de explorar el e Desarrollo de nuevas

demanda del comercio mercado de los arandanos organicos para poder presentaciones (pruebas de

estadounidense lo que buscaria captar a los consumidores méas exigentes en laboratorio) $2000 “é;"
innovar en tamafio sabor o términos de productos saludables. e Estudio de mercado para éé’_g
propiedades organicas, esto arandanos organicos $350

podria atraer a nuevos nichos de
mercado interesados en
productos Unicos y de alto valor
agregado.
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Expansion geografica en Identificar regiones con alto consumo de e Investigacion de mercado y

Estados Unidos: productos organicos y saludables tales como analisis de consumo $500
Expandir la presencia en Estados California, New York y la Florida, promoviendo el e  Acuerdos con supermercados y
Unidos hace nuevas regionesy  arandano mediante acuerdos con cadenas de distribuidores locales $5000
estados apuntando a mercados de supermercados Yy distribuidores locales, ademas de Organizacion de eventos de . 4'.
alto poder adquisitivo interesadosrealizar eventos de degustacion y campafias de degustacion $500 s &
en productos premium y promocion en estos mercados. Si se optaporuna o  Campafias promocionales en % ~ e
saludables. marca blanca, el arandano ecuatoriano podria nuevos estados $2000
venderse bajo el nombre de marcas de los , . ~—

supermercados o distribuidores, lo cual puede
implicar menores margenes de ganancia, pero
mayor acceso a puntos de venta y mayor volumen
de distribucion. Los arandanos deben cumplir con
las normas de etiquetado de la FDA, que incluyen
informacion sobre los ingredientes, el origen del
producto y las propiedades nutricionales.

Innovacién en packaging Desarrollar empaques biodegradables o o Disefio y desarrollo de
sostenible reutilizables que no sélo protejan el producto, sino empaques biodegradables o
que también refuerzan la imagen ecoldgica del reutilizables =
arandano ecuatoriano. Ademas, se puede e 1000
considerar la tecnologia de embalaje inteligente o Implementacién de tecnologia ""-"——"{" L e
que permita monitorear la frescura del producto en RFID para monitoreo de ‘..\ ¢ \ S
tiempo real. frescura $5000
e $produccion de lotes iniciales
de empaque $5000

e Promocion de la imagen
ecoldgica $500
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Analisis de la seleccion de estrategias

Estrategia de diferenciacion por calidad y sostenibilidad: Esta estrategia es crucial
para posicionar el ardndano ecuatoriano como un producto premium en Estados Unidos, esto
debido a que es un mercado que valora cada mes mas los productos frescos, organicos y de
buena calidad. En conjunto con la sostenibilidad, junto con las caracteristicas Unicas del
ardndano lo distingue de la competencia como Per(. Esta estrategia contribuye
significativamente a los objetivos Smart relacionados con el volumen de exportacion y la
penetracion en supermercados clave

Expansion geogréafica: Para aumentar la visibilidad y accesibilidad del afio es
importante expandirse hacia nuevos estados de los Estados Unidos e identificar la alta demanda
de productos organicos. Esto contribuira al cumplimiento de los objetivos relacionados con la
diversificacion del mercado y crecimiento en las exportaciones al mejorar la presencia en
cadenas de supermercado de los Estados Unidos y de esta manera apoyar la meta de incrementar
las exportaciones.

Innovacién en packaging sostenible: La demanda de packaging sostenible esta en
auge, especialmente en mercados como el de Estados Unidos, donde los consumidores se
preocupan por el impacto ambiental de los productos que compran. Esta estrategia ayudara a
mejorar la percepcion de calidad y frescura del producto lo que se ha alineard con las
expectativas de los consumidores.

Variedades y diversificacion: La diversificacion de variedades de arandano puede
atraer a nuevos segmentos de mercado estadounidense, en las que se amplien las opciones
disponibles para los consumidores y de esta manera ofrecerles alternativas que se adapten mejor
a sus gustos y necesidades, aungue no es la prioridad principal, es una estrategia a largo plazo
que podria generar oportunidades en nichos de mercado especificos interesados en productos
innovadores y organicos.

Para el cumplimiento de los objetivos anteriormente mencionados, se seleccionara 2 estrategias:
¢ Implementacion una estrategia de diversificacion destacando la calidad y sostenibilidad

del arandano ecuatoriano.
e Expansion geografica en el mercado estadounidense enfocado en la distribucion en

supermercados y tiendas especializadas en productos organicos.
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Contribucién de objetivos

Estas estrategias contribuyen al cumplimiento de los objetivos Smart, ya que permiten
aumentar la visibilidad y accesibilidad del arandano ecuatoriano, posicionandolo como una
accion en el mercado estadounidense.
Impacto de la organizacion
e Las estrategias de posicionamiento y marketing tendrian un impacto significativo en el
crecimiento sostenible de las exportaciones de arandanos ecuatorianos, ya que:
e Al implementar estas estrategias el ardndano ecuatoriano podria competir eficazmente
con Per0 en el mercado estadounidense, al ofrecer productos de calidad superior con un
enfoque en sostenibilidad lo que es una tendencia fuerte en el mercado actual.
e Las estrategias ayudaran a crear una percepcion de mayor valor sobre el arandano de
Ecuador lo que facilitard su posicionamiento en nichos de consumidores que priorizan
los productos organicos y responsables con el medio ambiente.
e Gracias a la presencia mas amplia y una diferenciacion clara del producto Ecuador
podria incrementar sus exportaciones diversificando los mercados y empleando el
volumen de ventas en Estados Unidos.
Plan de Accion

Para garantizar el éxito en la implementacion de las estrategias seleccionadas, se
desarrolla un plan de accién detallado que considera la asignacion de responsabilidades, los
plazos y los recursos necesarios.
Asignacion de responsabilidades
Cada actividad sera asignada a responsables especificos para asegurar el cumplimiento y la

eficiencia en la ejecucion.
Tabla 6

Asignacion de responsabilidades

Actividad Responsable Area de apoyo

Certificacion de calidad y ) » . .
o Equipo de produccion y calidad Consultores en normativas
sostenibilidad

Negociaciones con ) )
o Gerente de exportaciones Equipo de ventas
distribuidores

Disefio de campanfias de

) El departamento de marketing  Disefiadores
marketing
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Expansién geogréfica de
acuerdos comerciales en
Estados Unidos
Participacion en ferias
comerciales

Desarrollo de empaques
sostenibles

Gerente

Departamento de comercio

Departamento de innovaciéon

Equipo de logistica

Equipo de marketing

Proveedores de empaque

Plazo: Corto o Largo

Cada actividad se prioriza en funcion del tiempo necesario para su ejecucion y el impacto que

Se espera.
Tabla 7

Plazos

Actividad

Plazo

Descripcion

Certificacion de calidad

Disefio de campafias de
marketing
Negociaciones con

distribuidores

Expansién geogréfica

Corto (6 meses)

Corto (3 meses)

Largo (1 afio)

Largo (2 afios)

Garantizar cumplimiento de
normativas

Disefar estrategias enfocadas
en Estados Unidos
Establecer relaciones
comerciales sélidas
Incrementar  presencia  en

nuevos estados

Desarrollo de  empaques . ] Implementar empagques
] Largo (afio y medio) o

sostenibles ecolégicos

Participacion en ferias . Promocionar el producto en
) Corto (1 afio) )

comerciales Estados Unidos

Recursos

Los recursos se dividen en humanos, financieros, tecnoldgicos y materiales para garantizar una

planificacion integral.

Tabla 8
Recursos
Tipo de recurso Descripcion Observaciones
Equipo de Capacitacion en tendencias del
Humanos y
produccion y ventas mercado
) _ Presupuesto para marketing Recursos asignados por la
Financieros

ferias y logistica
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o Herramientas de analisis de Software especializado en
Tecnol6gicos

mercado y disefio grafico logistica y marketing digital
] Empaques sostenibles, Incluye folletos, muestras vy
Materiales i ,
material promocional carteles

Implementacion de la Estrategia

La implementacion de las estrategias seleccionadas es muy importante para lograr los
objetivos que se propusieron. Este apartado detalla como se llevaran a cabo las acciones
planificadas garantizando asi el cumplimiento de los objetivos y adaptandose a posibles retrasos
0 contingencias.
Cumplimiento de Objetivos

e Ejecutar acuerdos comerciales con distribuidores estadounidenses y ampliar la
capacidad productiva en Ecuador.

e Asegurar que los arandanos ecuatorianos cumplan con estandares internacionales de
sabor frescura y sostenibilidad mediante certificaciones.

e Desplegar campafias de marketing en medios digitales y ferias comerciales para
posicionar al arandano ecuatoriano como un producto premium en el mercado
estadounidense.

Monitoreo
Un monitoreo constante es esencial para medir el progreso y evaluar el impacto de las

estrategias implementadas. Se utilizardn indicadores claves de desempefio (KPI) para medir los

resultados.
Tabla 9
Monitoreo
Indicador Frecuencia Responsable
Incremento en volumen de )
) Trimestral Departamento de ventas
exportaciones
Posicionamiento en el mercado Semestral Equipo de marketing
El cumplimiento de )
o Anual Departamento de calidad
certificaciones
Participacion en ferias ]
) Por evento Gerente comercial
comerciales

Ajustes a cambios inesperados
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La flexibilidad es un punto importante para responder a circunstancias no planificadas tales
como los cambios en la demanda, las regulaciones o barreras arancelarias. Por lo tanto, se
espera:

e Mantener un analisis continuo del mercado estadounidense y actualizar las estrategias

segun las tendencias.

e Establecer un comité de contingencia para ajustar procesos logisticos o tacticas de

marketing segun sea necesario.

e Identificar posibles obstaculos con anticipacion y disefiar planes de mitigacion como

alianzas estratégicas con socios locales en Estados Unidos.
Evaluacion y Control

La evaluacion y el control son elementos esenciales para medir la eficacia de las
estrategias implementadas, identificar areas de mejora y garantizar el cumplimiento de los
objetivos planteados.
Medicién del progreso mediante indicadores claves de desempefio
Se definirdn indicadores especificos por cada objetivo estratégico evaluando el desempefio de

manera periodica.
Tabla 10

Medicion de progresos

) Objetivo Método de )
Indicador ) o Frecuencia Meta
relacionado medicion
Incremento  del Incrementar Analisis de
) ) Exportar 1000 t
volumen de exportaciones en volimenes Trimestral
) anuales
exportaciones un 5% en 2 afios  exportados
L Posicionarse en 2 o
Participacion en Verificacion  de
cadenas de Lograr acuerdos
cadenas de acuerdos Semestral
supermercados ] con 5 cadenas
supermercado comerciales
en 18 meses
Crear una
y Aumento de un
o _ percepcion Encuestas y
Posicionamiento ) L 70% en la
mejorada del andlisis de redes Anual y
de marca i ) percepcion  del
arandano sociales ]
. consumidor
ecuatoriano
Cumplimiento de Lograr obtener o Obtener minimo 3
o Auditorias .
estandares de certificaciones Anual certificaciones
externas

calidad

internacionales

internacionales
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Revision periddica

Se establecera un cronograma de revisiones para evaluar avances y resultados de las
estrategias implementadas en las que constan:

e Reuniones trimestrales en las que permitira obtener una revision de indicadores claves

y ajustes necesarios.

e Informes semestrales para poder documentar los logros, desafios y lecciones aprendidas

durante el periodo.

e Un analisis anual, es decir una evaluacion integral del impacto a las estrategias y

redisefio para el siguiente afio.
Ajustes basados en resultados
Si los indicadores muestran desviaciones respecto a las metas planteadas se realizaran los
siguientes ajustes:

e Incrementar recursos en acciones que han demostrado ser efectivas como campafias de

marketing digital.

e Analizar las causas del bajo rendimiento y redisefiar las estrategias.

e Redistribuir presupuesto y personal para apoyar areas criticas.

Herramientas de control

e Uso de software de gestion para el monitoreo de exportaciones, ventas y analisis de

mercado en tiempo real.

e Encuestas a clientes y analisis de satisfaccion para ajustar estrategias.

e Visualizacion de dashboards de métricas claves para un monitoreo constante.

En conclusion, el posicionamiento de la regidn ecuatoriana en el mercado estadounidense
requiere una estrategia bien definida que resalte las caracteristicas de calidad y sostenibilidad,
por lo tanto, a través de acciones claves como la diferenciacién por calidad la expansién
geografica, la innovacion en paquetes sostenibles y la diversificacion de variedades se busca
aumentar las exportaciones y fortalecer la presencia del producto en un mercado altamente
competitivo. Las estrategias propuestas se alinean con los objetivos Smart del proyecto, lo que
ofrece una orientacion clara hacia la consolidacion del ardndano ecuatoriano como un producto

sostenible.
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3.4 Evaluacion de expertos

Una vez establecidas las fases para el desarrollo de una estrategia sostenible orientada
a maximizar las oportunidades de poder exportar el ardndano ecuatoriano hacia el mercado
estadounidense, se llevd a cabo una evaluacion a expertos con el propdsito de validar su
viabilidad y efectividad en la practica.

Para esta evaluacion se consultd a 10 expertos en comercio internacional, quienes
respondieron una encuesta conformada por 9 preguntas. Dichas preguntas estuvieron disefiadas
para poder abordar cada una de las fases que componen la estrategia y permitir que los expertos
pudieran emitir un criterio tedrico técnico sobre su aplicabilidad, impacto y nivel de éxito
esperado.

Los resultados de esta evaluacion proporcionaron un analisis detallado sobre la
factibilidad de la estrategia, su alineacion con las tendencias del mercado estadounidense y los

beneficios potenciales para los productores y comercializadores de arandanos en Ecuador.

Tabla 11

Evaluacién de expertos

RESULTADOS DE EVALUACION DE ESTRATEGIA DE
POSICIONAMIENTO Y MARKETING DE ARANDANOS
P.1 P.2 P.3 P.4 P.5 P.6 P.7 P.8 P.9

l. Bien

) X X X X X X X X X
Concebido

Il. Haria
Experto Cambios

1 I1l. Haria
Adiciones
IV. Haria

Supresiones

l. Bien

Concebido

Il. Haria
Experto Cambios
2 I11. Haria

Adiciones
IV. Haria

Supresiones
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l. Bien

Concebido

Il. Haria

Experto

Cambios

I11. Harfa

Adiciones
IV. Haria

Supresiones

l. Bien

4

Concebido

Il. Haria

Experto

Cambios

I11. Haria

Adiciones

IV. Haria

Supresiones

l. Bien

Experto | Cambios

5

Concebido

Il. Haria

I1l. Haria

Adiciones

IV. Haria

Supresiones

l. Bien

Experto
6

Concebido

1. Haria

Cambios

I11. Haria

Adiciones

IV. Haria

Supresiones

l. Bien

Experto

Concebido

Il. Haria

7

Cambios

I11. Haria

Adiciones
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IV. Haria

Supresiones

l. Bien
. X X X X X
Concebido

Il. Haria
Experto | Cambios X

8 I11. Haria
Adiciones
IV. Haria

Supresiones

l. Bien

Concebido

Il. Haria
Experto Cambios

9 I11. Haria
Adiciones
IV. Haria

Supresiones

l. Bien
. X X X X X X X X X
Concebido

Il. Haria
Experto Cambios

10 I11. Harfa

Adiciones
IV. Haria

Supresiones

Una vez recopilados los resultados emitidos por los expertos, se constato la viabilidad
tele estrategia de posicionamiento y marketing de ardndanos ecuatorianos hacia el mercado
estadounidense. Los especialistas coinciden en que cada una de las fases propuestas es
fundamental para la consecucién del éxito en la comercializacion del producto a nivel
internacional.

Sin embargo, los expertos realizaron observaciones y recomendaciones clave con el

objetivo de fortalecer la efectividad de la estrategia, mejorar su aplicabilidad en la practica y
aumentar su competitividad en el mercado.
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Areas de mejora para la estrategia
e Evaluar en mayor profundidad a las estrategias de crecimiento empresarial ANSOFF la
cual integra la penetracidn del mercado, desarrollo de productos, desarrollo de mercados
y diversificacion.
e Incluir informacion de fuentes adicionales como el banco central del Ecuador (BCE),
Veritrade, ICEX y otras plataformas.
e Analizar a las empresas competidoras en el mercado de destino, especialmente aquellas
provenientes de Perd.
e Analizar las estrategias de penetracion en el mercado estadounidense.
Estas observaciones permitieron fortalecer la estrategia de posicionamiento y marketing
brindandole una mayor solidez en términos de competitividad, planificacion y posicionamiento

en el mercado objetivo.

57



CAPITULO 4 DISCUSION DE RESULTADOS

La implementacion de estrategias de diferenciacion basadas en calidad y sostenibilidad
de los arandanos, asi como la expansion geografica en el mercado estadounidense se encuentra
respaldado en estudios recientes. Autores como Cabrera (2022) destacan la importancia de
resaltar las caracteristicas Unicas del ardndano, tales como su sabor y frescura, para poder
posicionarlo como un producto de alto estandar en Estados Unidos, ademas enfatiza que la
sostenibilidad es un factor clave que distingue el arandano ecuatoriano de competidores como
Per(. Segun un estudio realizado por Uriarte y Solorzano (2024) sobre estrategias de
internacionalizacion del ardndano la diferenciacion estratégica que resalta la calidad superior
del producto permite sobresalir frente a competidores y ademas a satisfacer las exigencias de
consumidores en mercados desarrollados

Por otro lado, el Ministerio de Agricultura y Ganaderia (2022) sefiala que el cultivo de
ardndanos en el pais ha demostrado tener indices rentables ademéas de rendimientos
competitivos a nivel internacional lo cual respaldaria la viabilidad de expandirse a mercados
exigentes tales como Estados Unidos. Sin embargo, un estudio en el afio 2024 respalda que
Perl ha logrado consolidarse como un actor importante en el mercado internacional de
arandanos, con exportaciones que alcanzan aproximadamente 1°600.000 USD en 2023 mientras
que en Ecuador solamente registrd 700.000 millones de ddlares en un mismo periodo de tiempo
(Ramon et al., 2024).

En cuanto a la innovacion en empaques sostenibles, Cabrera (2022) sugiere que el
desarrollo de empaques que sean biodegradables o se reutilicen, no s6lo ayuda a proteger el
producto, sino que también refuerza la imagen ecoldgica del arandano, lo que le permitiria
alinearse a las tendencias de sostenibilidad valoradas por los consumidores estadounidenses.
Un articulo sobre empaques sostenibles de arandanos de exportacion sefiala que la
implementacidn de materiales reciclables y comprobables no sélo reduce la huella de carbono,
sino que también mejora la imagen de la marca entre consumidores ecologicamente
responsables (Pert21, 2023).

Ahora bien, en cuanto a la combinacion de diferenciacion por calidad y sostenibilidad
con la expansion geogréafica y la innovacion en empaques sostenibles esta alineada con las
tendencias actuales del mercado. La investigacion realizada por Cabrera (2022) sobre
estrategias de mercado para lograr la comercializacion del ardndano sugiere que una estrategia

integrada que aborde multiples aspectos del producto y su presentacion puede ayudar a mejorar
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significativamente la competitividad en mercados internacionales. Ademas, estudios como los
de Montes et al., (2024) sobre la diversificacion de mercados y empresas en la exportacion de
arandanos peruanos indican que la adaptacion a las preferencias locales y la innovacion en
productos y procesos son claves para el éxito en mercados extranjeros.

La implementacion efectiva de estas estrategias requiere una planificacion rigurosa
ademas de una adecuada asignacion de recursos. Segun el estudio realizado por Payano (2020),
sobre la exportacion de arandanos organicos al mercado de Nueva York, es crucial establecer
relaciones sélidas con socios locales ademas de invertir en certificaciones de calidad y
sostenibilidad, ademéas de participar activamente en ferias comerciales para aumentar la
visibilidad del producto. Ademas, la investigacién realizada por Salazar (2014) menciona las
oportunidades de negocio en el mercado estadounidense para exportaciones peruanas de
arandanos frescos, ademas de que destaca algo muy relevante de comprender como las
regulaciones estrictas locales ademas detectar las estrategias de marketing para que se adapten
y adecuen a los consumidores locales.

A partir de los resultados obtenidos y las teorias revisadas, se valida la hipdtesis
propuesta. Es decir, laimplementacion de estrategias de posicionamiento y marketing centradas
en las ventajas competitivas del arandano ecuatoriano especialmente la calidad y sostenibilidad
junto con la expansién geogréafica en el mercado estadounidense tienen un alto potencial para
incrementar las exportaciones de este producto. Los expertos coinciden en que estas estrategias
son necesarias para aumentar la competitividad de Ecuador frente a otros paises productores
como Perd. Sin embargo también se identifican areas de mejora en cuanto a la profundizacion
en el andlisis de la competencia, la innovacién en empaques y la diversificacion de mercados,

los cuales son aspectos claves que permitiran potenciar el éxito de la estrategia en el futuro,
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CONCLUSIONES
La evolucion de las estrategias de posicionamiento y marketing en el proceso de
comercializacion internacional del ardndano ecuatoriano mostré un avance positivo
destacandose por su enfoque en la calidad y diferenciacion frente a competidores como
Per, sin embargo, se evidencid que el mercado estadounidense continué demandando
mejoras constantes en la presentacion del producto y en la implementacion de précticas
sostenibles con el medio ambiente
Ahora bien, el proceso de comercializacion internacional del arandano ecuatoriano se
caracterizo por un enfoque estratégico que aprovechd las ventajas competitivas del pais
tales como las condiciones climaticas favorables y el cultivo sostenible no obstante
persistieron desafios en cuanto a la infraestructura logistica y el cumplimiento de
normativas internacionales
La gestion de posicionamiento de marketing del gran ecuatoriano en el mercado
internacional se basd en una adecuada segmentacion del mercado y la adopcién de
estrategias que destacaron la frescura y la calidad del producto, sin embargo, se destaco
e identificd la necesidad de fortalecer las relaciones costosos y estratégicos e invertir en
tecnologia de innovacion como los empaques sostenibles
La situacion de las exportaciones del ardndano ecuatoriano en comparacién con las de
Per( hacia el mercado estadounidense mostré una brecha significativa en términos de
volumen y competitividad, por lo tanto, Ecuador deberian mejorar sus capacidades de
produccién y solucién, ademéas de intensificar las estrategias de marketing para

posicionarse como un lider en el mercado estadounidense.
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RECOMENDACIONES
Se sugiere enfatizar y potenciar las estrategias de diferenciacion del arandano
ecuatoriano a traves de su inigualable calidad, la implementacion de técnicas agricolas
respetuosas con el medio ambiente y la introduccion de mejoras en los envases
utilizados, asi como destinar recursos a la instauracion de un distintivo de excelencia
que resalte las singularidades del producto.
Mejorar de manera significativa la infraestructura logistica a nivel nacional resulta
fundamental para asegurar la eficiencia en los procesos de exportacion y para poder
cumplir con las exigentes normativas internacionales vigentes en la actualidad
Se recomienda fortalecer y consolidar las relaciones estratégicas con los socios
comerciales en los Estados Unidos esto con el objetivo de poder garantizar la estabilidad
y continuidad del canal de distribucion, asi como acceder a valiosas redes de contacto
las cuales faciliten la promocion y posicionamiento del producto en diversos y variados
segmentos del mercado.
Se recomienda considerar la posibilidad de realizar inversiones en estrategias de
marketing digital que destaquen de manera efectiva y persuasiva las cualidades
distintivas del arandano ecuatoriano como su exquisito sabor, su inigualable frescura,
asi como su origen sostenible, sustentable y respetuoso con el medio ambiente
Para incrementar la capacidad de produccion lo que se sugiere es mejorar la eficiencia
operativa con el fin de poder asi competir de manera efectiva con la oferta de arandanos
provenientes de Perd hacia el mercado de Estados Unidos. Por lo cual es crucial que nos
enfoquemos en la sostenibilidad como estrategia diferenciadora, lo cual no solo
permitira atraer a un pablico mucho mas diverso, sino que ademas contribuira de manera

positiva a la reputacion y posicionamiento en el mercado.
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ANEXOS

ANEXO A
ENTREVISTA A FEPEXA

Esta entrevista tiene como objetivo recopilar informacion estratégica sobre las practicas y
perspectivas de los principales actores del sector arandanero en Ecuador. Con ello, buscamos
identificar oportunidades de mejora que contribuyan al fortalecimiento de las exportaciones
ecuatorianas en este mercado.

Su colaboracion y experiencia son fundamentales para el éxito de esta investigacion. Toda la
informacion proporcionada sera tratada con estricta confidencialidad y utilizada
exclusivamente para fines académicos.

Preguntas:

e (Actualmente existen exportaciones de arandanos ecuatorianos hacia el mercado
estadounidense? Si es asi, ¢ Qué porcentaje representan del total de exportaciones
del sector?

Actualmente los ardndanos ecuatorianos estan siendo exportados al mercado estadounidense
representando aproximadamente el 80% del total de exportacion del sector.

e Desde su perspectiva, ¢Cuales son los principales desafios que enfrentan los
productores y exportadores ecuatorianos para ingresar al mercado
estadounidense?

El principal desafio radica en alcanzar volimenes de produccion suficientes para satisfacer la
alta demanda del mercado estadounidense.

e ;Qué estrategias se han implementado desde FEPEXA para fomentar y fortalecer
las exportaciones hacia Estados Unidos?

Desde FEPEXA se han promovido iniciativas para incentivar y fomentar el cultivo de
arandanos en diversas provincias del Ecuador, con el objetivo de ampliar la oferta productiva.

e ;Cuédles son las principales caracteristicas o estandares que los compradores
estadounidenses buscan en los ardndanos ecuatorianos?

(Por ejemplo, frescura, sabor, certificaciones, sostenibilidad.)
El mercado internacional demanda: calibres grandes, Bloom, y sabor. Los arandanos
ecuatorianos relinen estas caracteristicas, asi como organolépticas que le dan una caracteristica

Unica a nuestra fruta.

67



e ;Qué opinidn tienen sobre la competitividad del arandano ecuatoriano frente al
peruano en el mercado estadounidense?

El arandano ecuatoriano presenta una ventaja competitiva clave la cual es la capacidad de
produccion durante 12 meses del afio, lo que asegura un suministro constante del fruto.

e ;Qué tipo de alianzas o acuerdos internacionales considera que serian clave para
facilitar el acceso del ardndano ecuatoriano a Estados Unidos?

Es fundamental establecer acuerdos que reduzcan los aranceles aplicables al arandano
ecuatoriano, mejorando su competitividad en precio. Ademas, es necesario trabajar en la
reestructuracién del protocolo fitosanitario, especificamente en lo que respecta al tiempo de
transito en origen, para agilizar y optimizar los procesos de exportacion.

e ;Qué recomendaciones le daria a los productores y exportadores para mejorar su
posicionamiento en el mercado estadounidense?

Se recomienda incrementar la superficie cultivada destinada al arandano para atender la
creciente demanda del mercado internacional.

e (Existen planes futuros desde FEPEXA para diversificar o incrementar la
presencia de los arandanos ecuatorianos en mercados internacionales,
especificamente en Estados Unidos?

Si, los planes futuros incluyen promover la comercializacion asociativa entre pequefios y
grandes productores, desarrollar campafias de comunicacion que resalten las caracteristicas
unicas del ardndano ecuatoriano y avanzar con la construccion de una marca pais sélida que

posicione al ardndano ecuatoriano como un producto premium en los mercados internacionales.
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ANEXO B
EVALUACION DEL APORTE PRACTICO POR PARTE DE LOS EXPERTOS EN

COMERCIO EXTERIOR.

Estimado experto en Comercio Exterior

Por medio de la presente, queremos solicitar respetuosamente su colaboracién para evaluar

nuestras estrategias de posicionamiento y marketing para incrementar las exportaciones de

arandano ecuatoriano propuestas como parte de nuestro trabajo de titulacion. Su criterio como

experto es de gran importancia, ya que nos permitira obtener una perspectiva integral sobre el

proceso de exportacion y, al mismo tiempo, fortalecer nuestros conocimientos a través de sus

observaciones y sugerencias en relacion con cada item evaluado.

La escala de evaluacion consta de valores del 1 al 9, donde 1 representa la calificacion minima

y 9 la maxima. Ademas, le invitamos a incluir comentarios o sugerencias pertinentes a las

respuestas que estime necesarias. Su valiosa retroalimentacion contribuira significativamente

al enriquecimiento de nuestro proyecto.

Agradecemos de antemano el tiempo y dedicacion que pueda brindarnos en este proceso.

1.- Valorar si la concepcion teorica y practica de las estrategias de posicionamiento y marketing
refleja los principios tedricos que lo sustentan.

1 2 3 4 5 6 7 8 9
X

Marque cudl de los siguientes items usted considera que se pone de manifiesto en este aspecto:

() (1) (rer) (1v)
BIEN HARIA HARIA HARIA
CONCEBIDO _|CAMBIOS ADICIONES  |SUPRESIONES

Siempre que usted marque una de las columnas (11), (111) 6 (1V) especifique el cambio,
adicién o supresion que usted haria.
OBSEVACIONES:
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2. - Valorar si la concepcion estructural y metodoldgica de las estrategias de posicionamiento
y marketing favorecen el logro del objetivo por el cual se elaboré.
1 2 3 4 5 6 7 8 9

Marque cual de los siguientes items usted considera que se pone de manifiesto en este

aspecto:
() (re) (ree) (1v)
BIEN HARIA HARIA HARIA
CONCEBIDO _|CAMBIOS ADICIONES | SUPRESIONES

Siempre que usted marque una de las columnas (11), (111)6 (1V ) especifique el cambio,
adicion o supresion que usted haria.
OBSEVACIONES:

3.- Valorar si los diferentes puntos de la estructura declaradas en las estrategias de
posicionamiento y marketing son pertinentes a dicho plan propuesto en la investigacion.

1 2 3 4 5 6 7 8 9

X

Marque cual de los siguientes items usted considera que se pone de manifiesto en este aspecto:

() (1) (rer) (1v)
BIEN HARIA HARIA HARIA
CONCEBIDO | CAMBIOS ADICIONES  |SUPRESIONES

Siempre que usted marque una de las columnas (1'1), (111) 6 (1V) especifique el cambio,
adicion o supresion que usted haria.
OBSEVACIONES:
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4.- Valorar si se reflejan todo el desarrollo de las estrategias de posicionamiento y marketing
son presentadas mediante datos estadisticos.
1 2 3 4 5 6 7 8 9

Marque cuél de los siguientes items usted considera que se pone de manifiesto en este aspecto:

() (re) (ree) (1v)
BIEN HARIA HARIA HARIA
CONCEBIDO _|CAMBIOS ADICIONES | SUPRESIONES

Siempre que usted marque una de las columnas (11), (111) 6 ( 1V ) especifique el cambio,
adicion o supresion que usted haria.
OBSEVACIONES:

5. - Valorar si la teoria propuesta en las estrategias de posicionamiento y marketing es
pertinente para incrementar las exportaciones de arandanos ecuatorianos en el mercado
estadounidense.

1 2 3 4 5 6 7 8 9

Marque cudl de los siguientes items usted considera que se pone de manifiesto en este aspecto:

() (1) (rer) (1v)
BIEN HARIA HARIA HARIA
CONCEBIDO | CAMBIOS ADICIONES  |SUPRESIONES

Siempre que usted marque una de las columnas (1'1), (111) 6 (1V) especifique el cambio,

adicion o supresion que usted haria.
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OBSEVACIONES:

6. - Valorar el nivel de factibilidad que tiene las estrategias de posicionamiento y marketing.
1 2 3 4 5 6 7 8 9
X

Marque cudl de los siguientes items usted considera que se pone de manifiesto en este aspecto:

() (1) (re) (1v)
BIEN HARIA HARIA HARIA
CONCEBIDO _|CAMBIOS ADICIONES | SUPRESIONES

Siempre que usted marque una de las columnas (1'1), (111) 6 (1V) especifique el cambio,
adicion o supresion que usted haria.
OBSEVACIONES:

7. - Valorar si existe algin riesgo al momento que se aplicaria las estrategias de
posicionamiento y marketing para las exportaciones de arandanos ecuatorianos en el
mercado estadounidense detallado en la estructura planteada.

1 2 3 4 5 6 7 8 9

Marque cudl de los siguientes items usted considera que se pone de manifiesto en este aspecto:

() (1) (1) (1v)
BIEN HARIA HARIA HARIA
CONCEBIDO _|CAMBIOS ADICIONES | SUPRESIONES
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Siempre que usted marque una de las columnas (11), (111) 6 (1V) especifique el cambio,
adicién o supresion que usted haria.
OBSEVACIONES:

8. - Valorar la contribucién de las estrategias de posicionamiento y marketing dentro de una
empresa 0 asociacion que decida vender arandanos internacionalmente.
1 2 3 4 5 6 7 8 9

Marque cudl de los siguientes items usted considera que se pone de manifiesto en este aspecto:

() (1) (re) (1v)
BIEN HARIA HARIA HARIA
CONCEBIDO _|CAMBIOS ADICIONES | SUPRESIONES

Siempre que usted marque una de las columnas (11), (111) 6 ( 1V ) especifique el cambio,
adicion o supresion que usted haria.
OBSEVACIONES:

9.- Valorar la contribucion de las estrategias de posicionamiento y marketing para el sector
exportador de arandano.
1 2 3 4 5 6 7 8 9

Marque cudl de los siguientes items usted considera que se pone de manifiesto en este aspecto:

() (1) (rer) (1v)
BIEN HARIA HARIA HARIA
CONCEBIDO _|CAMBIOS ADICIONES | SUPRESIONES
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Siempre que usted marque una de las columnas (11), (111) 6 ( 1V ) especifique el cambio,
adicion o supresion que usted haria.
OBSEVACIONES:

Para finalizar, queremos expresarle que sus criterios y opiniones se manejaran de forma
anonima, ademas le agradecemos por anticipado su valiosa colaboracion y estamos seguros de
gue sus sugerencias y sefialamientos criticos contribuiran a perfeccionar las estrategias de
posicionamiento y marketing, para en un futuro no muy lejano tengamos la oportunidad de

aplicarlo dentro de una empresa 0 asociacion.

Muchas gracias por su cooperacion y le pedimos disculpas por las molestias ocasionadas.
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