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Resumen Ejecutivo

El presente trabajo documenta el disefio y la validacion de Anchor Point, una empresa
comercializadora de caracter internacional orientada a apoyar a pequenas y medianas
empresas (PYMES) ecuatorianas pertenecientes al sector de salud y bienestar. Su propoésito
central consiste en allanar el camino hacia mercados externos mediante un esquema de
exportacion indirecta denominado piggyback. Bajo este contexto, Anchor Point cumple el rol
de eslabon entre productor nacional y compradores internacionales, aprovechando alianzas
comerciales y el posicionamiento previo de socios en el mercado de destino. Esta modalidad
permite a las PYMES disminuir considerablemente el capital inicial requerido como los
riesgos inherentes a una exportacion directa.

Con el fin de demostrar la aplicabilidad del modelo, se tom6 como caso prueba el
proveedor ecuatoriano Andes Kinkuna S.A., productos de fruta deshidratada en polvo. Su
linea de productos se comercializa bajo la marca Fakulti. El producto se obtiene a través del
proceso de secado por atomizacion (spray drying) y se clasifica arancelariamente bajo el
codigo HS 2008.99. El andlisis estratégico se estructurd con el enfoque RBV, identificando
como ventajas competitivas clave la certificacion FDA y la complejidad de su proceso
productivo, que dificulta su replicacion por parte de competidores.

Para la seleccion del mercado objetivo, se desarrolld un screening macro apoyado en
datos de Trade Map, construyendo una matriz de priorizacidon evaluando cinco mercados:
Estados Unidos, Japon, Paises Bajos, Alemania y Francia. El mercado Estado Unidence
obtuvo la calificacion mas alta y fue seleccionado como mercado meta, desarrollando un
analisis PESTEL y el modelo de las cinco fuerzas de Porter. Mediante estos analisis reveld un
entorno institucional sélido, con exigencias regulatorias claves por parte de los organismos
FDA y FSMA, y constando con un alto poder de negociacion por parte de los compradores.

En cuanto al disefio operativo, se definio el Incoterm CIF como término de
negociacion, estableciéndose una ruta de transporte maritimo obtenida de Hapag-Lloyd,
Guayaquil-Panama—Miami. El precio unitario de venta se establecido en USD 38,75, valor
respaldado con la proforma del cliente Margaritaville Beach Resort (Fort Myers Beach). El
modelo financiero parte de una inversion inicial de USD 6.195,51, dividida en partes iguales
entre recursos propios y financiamiento externo. Los resultados de los indicadores financieros
proyectaron un VAN ajustado de USD 13.111,29, una TIR de 115,3%, un ROI de 751,5% y
un periodo de recuperacion de la inversion de 1,03 anos. El andlisis de sensibilidad se

desarrollado con una variacion de £20% sobre la utilidad confirma la solidez del proyecto



incluso bajo el escenario pesimista, donde el VAN es de USD 9.711,59 y TIR de 89,6%.
Los resultados obtenidos respaldan la viabilidad del proyecto en ambitos comercial,
operativos y financieros, afirmando a Anchor Point una alternativa para impulsar la

internacionalizacion de marcas PYMES ecuatorianas.

Palabras clave: internacionalizacion, exportacion indirecta, comercializadora
internacional, PYMES, modelo piggyback, enfoque RBV, fruta en polvo, mercado
estadounidense, Incoterm CIF, analisis PESTEL, fuerzas de Porter, viabilidad financiera,

VAN, TIR.



Abstract

This paper presents the design and validation of Anchor Point, an international trading
company created to support small and medium-sized Ecuadorian enterprises (SMEs) in the
health and wellness sector by facilitating their access to foreign markets through an indirect
export model of the piggyback type. Under this approach, the company serves as a bridge
between the national producer and international buyers, leveraging the commercial networks
and established presence of strategic partners in the target market. This structure allows
SME:s to significantly reduce both the initial capital required and the risks typically
associated with direct export operations.

As a practical validation case, an Ecuadorian supplier of powdered fruit products was
selected: Andes Kinkuna S.A., operating under the Fakulti brand. The product is
manufactured through a spray drying process and falls under HS Code 2008.99. The strategic
framework applied was the Resource-Based View (RBV), which identified FDA certification
and the technical complexity of the production process as key competitive advantages that are
difficult for competitors to replicate.

Target market selection involved a macro screening using Trade Map data, combined
with a weighted prioritization matrix covering five candidate countries: the United States,
Japan, the Netherlands, Germany, and France. The United States earned the highest score and
was confirmed as the primary target market following a comparative PESTEL analysis and
Porter's Five Forces assessment. These tools revealed a stable institutional environment
paired with stringent regulatory requirements from bodies such as the FDA and FSMA, as
well as strong buyer bargaining power.

On the operational side, the CIF Incoterm was adopted as the trade term, with a
maritime shipping route established from Guayaquil through Panama to Miami via Hapag-
Lloyd. The unit selling price was set at USD 38.75, supported by a signed sales proforma
with the client Margaritaville Beach Resort in Fort Myers Beach. The financial model is built
on an initial investment of USD 6,195.51, split equally between equity and debt financing.
Projected outcomes include an adjusted NPV of USD 13,111.29, an IRR of 115.3%, an ROI
of 751.5%, and a payback period of 1.04 years. A sensitivity analysis applying a +20%
variation on operating profit confirms that the project remains financially viable even under

pessimistic conditions, with an adjusted NPV of USD 9,711.59 and an IRR of 89.6%.



The results validate the commercial, operational, and financial soundness of the
proposed model, positioning Anchor Point as a scalable and replicable solution for advancing

the internationalization of other Ecuadorian SMEs in the health and wellness sector.

Keywords: internationalization, indirect export, international trading company,

SMEs, piggyback model, RBV approach, fruit powder, U.S. market, CIF Incoterm, PESTEL
analysis, Porter's five forces, financial viability, NPV, IRR.
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1. Definicion de Negocio

1.1. Introduccion General

Durante los ultimos afios, el proceso de internacionalizacion ha dejado forma parte de
las grandes empresas convirtiéndose en una necesidad estratégica al alcance de empresas
pequeias o personas comunes. No obstante, la penetracion en mercados internacionales
continta representando un obstaculo grande para PYMES, enfrentando falta de
conocimientos en el area de exportacion, capital disponible y redes de contactos
internacionales. Esta circunstancia es apreciable en el Ecuador, donde numerosas empresas
cuentan con productos diferenciados, con alto valor que no consiguen atravesar mas alla del

mercado nacionales por ausencia de un acompanamiento estratégico especializado.

Frente a esta situacion, surge Anchor Point como respuesta: una comercializadora
internacional disefiada para facilitar la insercion de productos ecuatorianos del sector salud y
bienestar en mercados internacionales dependiendo de la segmentacion realizada para cada
producto. Su propuesta se basa en un modelo de exportacion indirecta de tipo piggyback, a
través de la cual empresas logren tener un apoyo en las redes y trayectoria de existentes en el
mercado objetivo y de destino, permitiendo reducir costos operativos, riesgos asociados y
barreras que dificultan su comercializacion internacional. De este modo, Anchor Point

funciona como nexo estratégico entre el productor nacional y el comprador internacional.

El mundo de los alimentos naturales y funcionales abre una ventana de oportunidad
real para este tipo de modelo. Cada vez mas, los consumidores a nivel global buscan
productos saludables, de origen conocido y faciles de consumir, lo que ha generado una
demanda constante en mercados desarrollados. El mercado estadounidense, en particular,
sobresale por el poder adquisitivo de sus consumidores, su dinamismo comercial y un entorno
institucional que, aunque exigente en términos regulatorios, brinda seguridad juridica y
condiciones propicias para comercializar productos con valor agregado, como las frutas

procesadas en polvo.

En definitiva, contar con una oferta exportable diferenciada, una estrategia de entrada
con bajo nivel de riesgo y una demanda concreta en el mercado destino son los tres pilares
que sostienen un modelo de negocio viable y con posibilidades reales de replicarse. Desde

esta perspectiva, Anchor Point no es solo una puerta de entrada a mercados internacionales,



sino también una herramienta concreta para fortalecer lo que Ecuador tiene para ofrecer al

mundo y generar mas valor desde el comercio exterior.

1.2. Objetivos

* Objetivo general

Desarrollar e implementar una comercializadora internacional que logre facilitar el
acceso de productos del sector salud y bienestar de las PYMES ecuatorianas a mercados
internacionales, mediante alianzas estratégicas con socios internacionales bajo un modelo de
exportacion piggyback, asegurando el cumplimiento de estdndares de calidad internacionales

de cada pais promoviendo una comercializaciéon competitiva, sana y sostenible.

* Objetivos especificos

e Analizar el entorno internacional y las condiciones del mercado meta para la
comercializacioén de productos con valor agregado, identificando tendencias de consumo,
competencia y requisitos regulatorios de cada mercado.

e Identificar y evaluar los canales de distribucion y socios comerciales mas
adecuados para la implementacion de un modelo de exportacion indirecta, considerando
su eficiencia, alcance y compatibilidad con el producto seleccionado.

e Construir una estrategia comercial solida que permita llevar productos con
valor agregado a mercados internacionales. Esto implica definir con claridad qué acciones
se van a tomar para dar a conocer los productos, codmo posicionarlos frente a la
competencia y de qué manera llegar a los canales de distribuciéon mas adecuados para

cada mercado.

e Eleccion del método RBV y estrategia de exportacion indirecta

Anchor Point enfoca su trabajo en ayudar a las pequefias y medianas empresas
ecuatorianas del sector salud y bienestar a dar el salto hacia mercados internacionales,
adaptando su forma de trabajar a la realidad de cada empresa. Para lograrlo, analiza en detalle
los recursos, capacidades y caracteristicas propias de cada organizacion, con el fin de
identificar los mercados que mejor se ajustan a su perfil y disefiar estrategias de entrada que
aumenten las posibilidades reales de éxito. Este modo de operar permite construir propuestas

comerciales personalizadas, basadas en lo que cada empresa tiene de especial y en las



oportunidades que ofrece el mercado al que se quiere llegar.

Para demostrar que esta metodologia funciona en la practica, se tom6 como caso
piloto a un proveedor ecuatoriano especializado en frutas deshidratadas en polvo. Sobre este
caso se aplico el enfoque basado en recursos, un marco teérico que plantea que las ventajas
competitivas mas duraderas nacen de los recursos y capacidades internas de una
organizacion, especialmente de aquellos que son valiosos, dificiles de copiar y bien
gestionados. Desde ahi, Anchor Point trabaja para identificar y potenciar esos activos
estratégicos en cada empresa, convirtiéndolos en ventajas reales dentro de los mercados

internacionales (Barney, 1991; Wernerfelt, 1984).

En el caso concreto de este proveedor, esas ventajas se traducen en elementos
tangibles como la certificacion de la FDA y el uso de tecnologias avanzadas de
procesamiento alimentario, como el secado por atomizacion o spray drying, procesos que son
técnicamente dificiles de replicar con el mismo nivel de calidad. Estos factores le dan al
producto un posicionamiento solido y diferenciadores reales en mercados internacionales

exigentes (Barney, 1991).

Bajo este esquema, Anchor Point actiia como un socio estratégico completo,
acompafando todo el proceso de internacionalizacion: desde elegir los mercados y encontrar
los canales de distribucion adecuados, hasta gestionar la parte comercial y coordinar la
logistica. Asi, la comercializadora conecta lo que cada empresa sabe hacer bien con
oportunidades concretas de negocio en el exterior, facilitando una entrada mas eficiente y

competitiva a los mercados seleccionados (Wernerfelt, 1984).

Por ultimo, se optd por la exportacion indirecta como forma de entrada al mercado
internacional, ya que esta modalidad permite arrancar con una inversiéon menor, reducir los
riesgos operativos y superar las barreras tipicas de los primeros pasos en la
internacionalizacion. Este esquema se apoya en intermediarios y socios comerciales con
experiencia y presencia en el mercado de destino, quienes facilitan el acceso a canales de
distribucion ya establecidos. Como complemento, se contempla desarrollar progresivamente
el canal HORECA como estrategia de crecimiento para ampliar el alcance y ganar mayor

control comercial en los mercados elegidos (Root, 1994).



1.2. Analisis del Producto / Servicio
. Descripcion del producto o servicio

Anchor Point ofrece un servicio especializado de internacionalizacion dirigido a
pequenas y medianas empresas (PYMES) dentro del 4rea de la salud y bienestar buscan
acceder a mercados internacionales. A través de un modelo de exportacion indirecta tipo
piggyback, 1a comercializadora actiia como puente estratégico, facilitando el ingreso de los
productos a mercados objetivo mediante alianzas comerciales con empresas ya posicionadas

en el exterior.

El servicio comprende el andlisis de mercados internacionales, la identificacion de
oportunidades comerciales, la seleccion de canales de distribucion, la gestion de requisitos
regulatorios y de calidad, asi como el acompafiamiento en los procesos de comercializacion
internacional. De esta manera, las PYMES pueden reducir los costos, riesgos y barreras
asociados a la exportacion directa, aprovechando la infraestructura y experiencia de socios

comerciales estratégicos.

Como referencia para la implementacion de este modelo, se toma nuestro caso de
aplicacion de la empresa proveedora de fruta en polvo obtenida a partir de pulpa de fruta
mediante procesos tecnologicos que garantizan estabilidad, calidad y versatilidad de
aplicacion. Este producto posee caracteristicas que facilitan su comercializacion
internacional, como una mayor vida 1til, facilidad de almacenamiento, transporte, y

aplicacion en industrias como bebidas, suplementos nutricionales y alimentos funcionales.

Estas cualidades lo convierten en un ejemplo adecuado para demostrar la viabilidad
del servicio de exportacion propuesto. Como se lo aparecia en Anexo 1 “Tabla Nutricional

del Productos”, Anexo 2 “Componentes del Producto”. (Andes Kinkuna S.A., s.f.).

. Diferenciadores y propuesta de valor

La propuesta de valor de la comercializadora se fundamenta en facilitar la
internacionalizacion de productos de salud y bienestar desarrollados por pequefias y medianas
empresas (PYMES), mediante un modelo de exportacion indirecta tipo piggyback que

reduzca las barreras de acceso a mercados internacionales. Este enfoque permite a las



empresas aprovechar la experiencia, infraestructura y canales de comercializacioén de socios
estratégicos ya establecidos en los mercados objetivo, disminuyendo los costos y riesgos
asociados a los procesos de exportacion (Daniels, Radebaugh & Sullivan, 2018).

La comercializadora genera valor al brindar acompafiamiento integral en la
identificacion de oportunidades comerciales, cumplimiento de requisitos regulatorios,
seleccion de canales de distribucion y disefio de estrategias de comercializacion internacional.
De esta manera, las PYMES pueden acceder a mercados externos de forma mas eficiente y
competitiva, fortaleciendo sus capacidades de internacionalizacién (Hollensen, 2020).

Para validar la propuesta de valor planteada, se selecciondé como primer caso de
aplicacion un proveedor ecuatoriano del sector salud y bienestar especializado en la
produccion de frutas en polvo mediante tecnologia de secado por atomizacién (spray drying).
Este producto fue considerado por su nivel de transformacion, valor agregado y alineacion
con las tendencias globales de consumo orientadas hacia alimentos naturales y funcionales.
Estas caracteristicas coinciden con los criterios de seleccion de Anchor Point y permiten
demostrar el potencial de comercializaciéon internacional de productos ecuatorianos
diferenciados (Asioli et al., 2017).

En este contexto, Anchor Point actiia como un puente estratégico entre las PYMES
ecuatorianas y los mercados internacionales, impulsando la comercializacion de productos
con valor agregado alineados con la creciente demanda de alternativas saludables, naturales y

sostenibles (Grand View Research, 2024).

. Clasificacion arancelaria

Para el caso de validacion seleccionado por Anchor Point, correspondiente a la fruta
en polvo de nuestro proveedor ecuatoriano, se adopta como referencia el HS Code 2008.99,
perteneciente al Capitulo 20 del Sistema Armonizado, que comprende frutas y demas partes
comestibles de plantas preparadas o conservadas de otra forma. Esta clasificacion se
considera adecuada para el presente proyecto debido a que el producto analizado no
corresponde a fruta fresca, sino a un derivado alimenticio transformado mediante procesos
industriales (OMA, 2022). (Andes Kinkuna S.A., s.f.).

La fruta en polvo de nuestro proveedor se obtiene a partir de pulpa de fruta sometida
al secado por atomizacion (spray drying), que permiten obtener un producto estable, de
mayor vida util, facil almacenamiento y aplicacion en industrias como bebidas, alimentos
funcionales y suplementos nutricionales.

En este sentido, el HS Code 2008.99 se utiliza especificamente para el producto



objeto de esta investigacion, considerando su composicion, presentacion y nivel de

procesamiento.

. Innovacion y sostenibilidad (TBL: People—Planet-Profit)

Desde la dimension social (People), Anchor Point contribuye al fortalecimiento de las
PYMES ecuatorianas al facilitar su insercion en mercados internacionales a través de
servicios especializados de internacionalizacion. Mediante su modelo piggyback, la
comercializadora conecta productores nacionales con compradores del exterior, impulsando
el crecimiento empresarial, la generacion de empleo y el desarrollo de capacidades
exportadoras. La integracion de estas empresas en cadenas de valor internacionales también
favorece a la econdomico local y creacion de nuevas oportunidades comerciales para sectores
productivos con potencial (ITC, 2023).

En la dimension ambiental (Planet), el aporte de Anchor Point es principalmente en
sus sesgos para la seleccion del portafolio. Al no intervenir directamente en los procesos
productivos de las empresas, Anchor Point orienta su contribucion ambiental hacia la
seleccion de productos que cumplan estdndares de sostenibilidad y calidad, como etiquetado
limpio, certificaciones ambientales como ISO 14001 y buenas practicas en la gestion de sus
residuos. De esta forma, Anchor Point traslada al productor las exigencias de los mercados
internacionales, generando un incentivo para que las PYMES adopten y mantengan practicas
mas responsables para su comercializacion pertinente (FAO, 2022).

Desde la perspectiva econoémica (Profit), Anchor Point genera valor al promover la
exportacion de productos terminados en lugar de materias primas, permitiendo a las PYMES
acceder a mercados de mayor escala y mejorar su competitividad internacional. Su modelo
facilita la reduccion de barreras de entrada, el acceso a canales comerciales establecidos y la
diversificacion de mercados mediante alianzas estratégicas. Ademas, la naturaleza escalable
del modelo permite incorporar progresivamente nuevos proveedores del sector, fortaleciendo
la sostenibilidad financiera de la comercializadora y ampliando las oportunidades de
crecimiento para todas las empresas participantes (OECD, 2023). Tabla Anexo 3: TBL Tabla

de analisis.

1.3. Seleccion y Evaluacion del Mercado

1.3.1. Screening macro

. Ranking preliminar de mercados:



El anélisis de mercados se desarrolld tomando como referencia el producto
seleccionado como caso de validacion, clasificado bajo el codigo HS 20.08.99. En
consecuencia, el proceso de screening macro se orientd a identificar aquellos mercados
internacionales con mayor potencial para la comercializacion de este tipo de producto.

Para esto, se utilizo la plataforma Trade Map como fuente de informacion sobre los
principales mercados importadores a nivel mundial. Con los datos obtenidos, se construyd un
ranking preliminar de paises tomando como criterio principal el valor total de las
importaciones durante 2024, un indicador que refleja bien tanto la demanda real como la
capacidad de cada mercado para absorber nuevos productos (Trade Map, 2024).

De ese analisis se seleccionaron cinco mercados prioritarios: Estados Unidos, Japon,
Paises Bajos, Alemania y Francia. Todos ellos destacan por su alto volumen de importacion
dentro de la partida arancelaria. Estados Unidos, en particular, se ubicd como el principal
importador, con una demanda considerablemente mayor con respecto a los demads paises
evaluados. Alemania y Francia representan mercados maduros y consolidados dentro del
bloque europeo, mientras que Paises Bajos juega un papel estratégico como hub logistico y
punto de redistribucion regional. Japon, por su parte, es un mercado especialmente exigente,
con una marcada preferencia por productos de alta calidad y valor agregado (OECD, 2020).

Estos mercados no solo evidencian altos niveles de consumo, sino también un
importante potencial para la incorporacion de productos innovadores del sector salud y
bienestar, como las frutas en polvo. Sus tendencias de consumo, orientadas hacia alimentos
saludables, funcionales y de facil preparacion, favorecen la receptividad hacia este tipo de

productos (Trade Map, 2024).

. Indicadores
Los indicadores elegidos para el andlisis son: Comercial, Impacto cultural y

Cumplimiento de contratos.

La comparacion de los mercados potenciales, presentada en el Anexo 5, permite
identificar que Estados Unidos, Japon, Paises Bajos, Alemania y Francia reunen condiciones
favorables para la comercializacion de productos clasificados en el HS Code 20.08.99. El
analisis evidencia diferencias en variables como el tamafio y dinamismo del mercado, los
habitos de consumo, las preferencias culturales y el entorno comercial de cada pais.
Asimismo, se logra observar que los mercados seleccionados cuentan con marcos

institucionales y legales proporcionando seguridad para la implementacion de la operacion



comerciales. En consecuencia, los factores obtenidos durante esta etapa constituyen un
insumo fundamental para continuar con la evaluacion y determinacion del mercado favorable

para la exportacion del producto.
. Matriz de priorizacion

La matriz de priorizacion se elabord para evaluar de manera objetiva y comparativa
qué tan atractivos son los cinco mercados preseleccionados. Para el disefo, se definieron tres
criterios principales: Mercado, Acceso y Competitividad, que a su vez se desglosan en nueve
subcriterios con pesos distintos segiin su importancia estratégica. La matriz fue disefiada para
calificar en una escala del 1 al 5 cada mercado, obteniendo al final una puntuacién ponderada
reflejando de forma integral el potencial de entrada del mercado para el producto de fruta en

polvo.

Los resultados dejaron a Estados Unidos como el mercado objetivo, con la puntuacion
mas alta de todos. Su gran tamafio de mercado, la existencia de acuerdos comerciales y un
entorno regulatorio que, una vez superado, actiia como filtro natural frente a competidores

menos preparados, fueron los factores que mas pesaron en esta calificacion.

En un segundo nivel estratégico quedaron Paises Bajos y Alemania, dos mercados
europeos con una demanda sélida de productos de bienestar alimenticio y con redes logisticas
desarrolladas que los convierten en puertas de entrada futuras. Japon y Francia, aunque
presentan oportunidades interesantes, tienen complejidades regulatorias y competitivas mas

altas, por lo que se contemplan como destinos futuros para la comercializacion internacional.
Tabla Anexo 5.1

1.3.2. Evaluacion profunda del mercado objetivo

. PESTEL

El desarrollo detallado del analisis PESTEL, Anexo 5.2. Dentro del analisis se
comparo los mercados de Estados Unidos y Alemania a partir de la evaluacion anterior de la
matriz de priorizacion. Por lo cual, las conclusion del analisis y la fundamentacion de la
seleccidon como mercado objetivo son las siguientes:

Con los resultados del analisis se determino que Estados Unidos se selecciona como

el mercado objetivo mas favorable para la comercializacién de productos clasificados en el



HS Code 20.08.99. Esta seleccion responde a su elevado poder adquisitivo, la solidez de su
economia y la creciente demanda de alimentos saludables, naturales y funcionales, factores
que favorecen la introduccidn de productos con valor agregado (World Bank, 2024).
Asimismo, las tendencias de consumo orientadas al bienestar y la transparencia en la
informacion del producto representan una oportunidad para este tipo de bienes (International
Food Information Council, 2023).

A esto se suma una infraestructura logistica robusta, el crecimiento sostenido del
comercio electronico y una estabilidad institucional que facilitan tanto el acceso como la
distribucion de productos dentro del pais (U.S. Census Bureau, 2024). Si bien las exigencias
en materia de inocuidad, etiquetado y certificaciones son altas, estas quedan ampliamente
compensadas por el potencial de demanda y la seguridad juridica que ofrece el mercado
estadounidense (FDA, 2023). Por todo ello, Estados Unidos retine las condiciones mas

favorables para desarrollar la propuesta de exportacion analizada.

. Perfil demografico y socioecondomico

A partir de los resultados del analisis PESTEL, se eligié a Estados Unidos como
mercado objetivo para construir el perfil demografico y socioecondmico. Con mas de 330
millones de habitantes y una marcada diversidad cultural, este pais concentra una amplia
variedad de habitos de consumo, lo que lo convierte en uno de los mercados mas grandes y
atractivos del mundo (World Bank, 2024). En términos econémicos, cuenta con uno de los
ingresos per capita mas altos a nivel global, que rondo los 89.599 USD en 2025, lo que habla
de un poder adquisitivo elevado y una capacidad de consumo sélida.

Su economia, altamente desarrollada y diversificada, favorece la comercializacion de
productos con valor agregado. En los ultimos afios, la demanda de alimentos saludables,
naturales y organicos ha crecido de forma constante, impulsada por una conciencia cada vez
mayor sobre la salud y el bienestar. Esta tendencia abre oportunidades reales para productos
innovadores y funcionales, alineados con las caracteristicas de los productos clasificados en

la partida 2008.99 (U.S. Bureau of Economic Analysis, 2024).

. Tendencias, habitos de consumo y segmentos

En el mercado estadounidense, el consumo de alimentos saludables, funcionales y

faciles de preparar sigue una tendencia claramente al alza. Los consumidores priorizan cada



vez mds productos con beneficios nutricionales comprobados, ingredientes de origen natural
y comodidad de uso. El canal digital ha ganado un peso importante como via de compra,
ampliando el acceso a una mayor variedad de productos especializados (IFIC, 2025). Este
comportamiento refleja un interés creciente por la nutricion, el bienestar preventivo y el
cuidado de la salud, factores que influyen de forma directa en las decisiones de compra (U.S.

Bureau of Economic Analysis, 2024).

Por otro lado, la competencia en este mercado es intensa, dado la participan de
grandes multinacionales con una industria de alimentos funcionales ya consolidada (USDA,
2025). Sin embargo, todavia existen oportunidades reales en segmentos especializados,
especialmente para productos con atributos diferenciativos que destacan por su origen o por
caracteristicas unicas. Estos nichos representan una entrada atractiva para nuevos productos

buscando tener un espacio en los mercados estadounidenses.

1.3.3. Analisis estratégico del pais

El analisis de las Cinco Fuerzas de Porter muestra que la industria de servicios de
internacionalizacidon opera en un entorno muy competitivo, donde la rivalidad entre los
actores del sector es alta y los compradores internacionales tienen un poder de negociacion
considerable. A esto se suma la distinta disponibilidad de alternativas para acceder a nuevos

mercados externos, lo que aumenta aiin mas la presion sobre las empresas intermediarias.

Sin embargo, Anchor Point tiene oportunidades concretas de posicionamiento gracias
a su especializacion en PYMES del sector salud y bienestar, un segmento que frecuentemente
carece del conocimiento, recursos y experiencia necesaria para la exportacion. La capacidad
de brindar un acompafiamiento estratégico completo, gestionar procesos regulatorios como el
registro ante la FDA y el contacto con socios internacionales es una ventaja competitiva que
fortalece la propuesta de valor de Anchor Point y respaldando la viabilidad de su modelo de

negocio.

¢ Rivalidad entre competidores existentes (Alta)

La competencia en el sector de servicios de internacionalizacion para PYMES es
elevada. Hay muchos factores que ofrecen soluciones para acceder a mercados externos:

consultoras de comercio exterior, traders internacionales, brokers exportadores, agencias de



promocion comercial, operadores logisticos y empresas de outsourcing exportador. A esto se
anade la creciente proliferacion de plataformas digitales B2B y marketplaces internacionales,
que intensifican ain mas la competencia. Segiin la OECD (2024), las pequeiias empresas
siguen enfrentando dificultades para acceder a informacidon, redes comerciales y capacidades
técnicas que les permitan competir a nivel internacional, lo que abre espacio para
intermediarios especializados.

En este contexto, Anchor Point busca diferenciarse con un modelo centrado
exclusivamente en el sector salud y bienestar, ofreciendo un acompafiamiento completo que va
desde el analisis del potencial y la identificacion de oportunidades, hasta la adaptaciones y

cumplimientos regulatorios, la gestion documental y el desarrollo de alianzas estratégicas.

° Amenaza de nuevos entrantes (Media)

Las barreras de entrada en esta industria son moderadas. Si bien montar una empresa
intermediaria no exige grandes inversiones en infraestructura fisica, desarrollar conocimientos
especializados, construir relaciones comerciales sdlidas y manejar los requisitos regulatorios

internacionales son cosas que toman tiempo y no se consiguen facilmente en el corto plazo.

Entre estos requisitos destacan las regulaciones de la FDA para productos destinados al
mercado estadounidense, que exigen el registro de instalaciones y el cumplimiento de las
disposiciones de la Food Safety Modernization Act (FSMA) en materia de inocuidad,
trazabilidad y prevencion de riesgos (FDA, 2025). Anchor Point contempla gestionar
conjuntamente con sus empresas cliente los procesos de obtencidon de estos registros, lo que
constituye un elemento diferenciador frente a intermediarios con menor experiencia en gestion

regulatoria internacional.

° Poder de negociacion de los proveedores (Medio)

En el modelo de negocio de Anchor Point, los proveedores son las PYMES
ecuatorianas del sector salud y bienestar interesadas en expandirse hacia mercados
internacionales. Su poder de negociacion se considera medio, dado que la creciente oferta de
pequetias empresas con productos naturales y diferenciados limita la influencia individual de
cada proveedor. Sin embargo, aquellas organizaciones que cuentan con certificaciones
internacionales, capacidades productivas solidas o productos altamente innovadores pueden

ejercer mayor influencia en las condiciones de colaboracion, al disponer de alternativas para



acceder directamente a compradores extranjeros. (OECD, 2025).

. Poder de negociacion de los compradores (Alto)

El poder de negociacion de los compradores internacionales es elevado, dada la
amplia disponibilidad de proveedores provenientes de distintos paises y la facilidad para
comparar precios, calidad, certificaciones y condiciones comerciales. Los importadores y
distribuidores exigen cada vez mds atributos relacionados con sostenibilidad, trazabilidad,
cumplimiento regulatorio y etiquetado transparente. Para Anchor Point, esta fuerza representa
uno de los principales desafios estratégicos, ya que su competitividad dependera de su
capacidad para seleccionar PYMES con potencial exportador real y prepararlas para cumplir

con los estandares internacionales exigidos. (WTO, 2016; OECD, 2024)

. Amenaza de servicios sustitutos (Media-Alta)

La amenaza de sustitucion es media-alta, dado que existen diversas alternativas que
permiten a las PYMES acceder a mercados internacionales sin recurrir a una
comercializadora especializada: departamentos internos de comercio exterior, consultores
independientes, programas de promocidon comercial, ruedas de negocios y plataformas B2B
digitales. Sin embargo, la evidencia indica que muchas PYMES enfrentan limitaciones
estructurales en financiamiento, conocimiento de mercados y acceso a redes comerciales
internacionales (WTO, 2016; OECD, 2024), lo que dificulta su internacionalizacion

autonoma y refuerza la relevancia de un intermediario especializado como Anchor Point.

. Determinacion de demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha hace referencia a la porcion del mercado que no esta siendo
cubierta de manera suficiente por la oferta actual de productos o servicios. En el marco del
presente proyecto de exportacion, se entiende como la brecha entre el volumen potencial de
consumo del segmento objetivo y la cantidad efectivamente abastecida por los proveedores
existentes (Kotler y Keller, 2016). Su cuantificacion permite justificar la viabilidad comercial

del proyecto y dimensionar objetivamente la oportunidad de negocio.

Para estimar la demanda insatisfecha del mercado estadounidense para el Blackberry
Pulp Powder (Polvo de Mora) de la marca Fakulti, se empled la metodologia del embudo de

demanda (demand funnel), ampliamente utilizada en estudios de internacionalizacién y



analisis de mercado. Esta metodologia parte del consumo nacional de EE.UU. bajo la partida

arancelaria 2008.99 y aplica filtros progresivos hasta llegar al segmento especifico al que se

dirige la empresa exportadora.

. Construccion del embudo de demanda

El modelo de embudo utilizado consta de cuatro etapas de filtrado, cada una con sus

respectivos supuestos técnicos y fuentes documentales. El proceso sigue la siguiente

secuencia logica:

. Etapa 1 — Consumo nacional de EE.UU.: establece el universo de referencia a partir

de las importaciones totales de la partida 2008.99.

. Etapa 2 — Acotamiento al estado de Florida: se aplica el peso poblacional de Florida

sobre el total nacional para estimar el consumo estatal.

«  Etapa 3 — Segmento HORECA, hoteles 4 y 5 estrellas: se aplican tres filtros

encadenados: participacion del canal food-service en el gasto alimentario, proporcion

de hoteleria de lujo dentro del HORECA vy tasa de penetracion esperada del producto.

. Etapa 4 — Cuantificacion de la demanda insatisfecha capturable: resultado final del

embudo, expresado en dolares estadounidenses anuales.

Fuente

Variable /
Etapa del Embudo
Criterio
Importaciones
1. Consumo nacional USA USD
totales anuales
(partida 2008.99) 285,000,000
(proxy consumo)
340,110,988
Poblacion USA
hab.

Consumo per USD 0.838 /

capita (valor) hab.

23,372,215
2. Consumo en Florida Poblacion Florida hab
ab.

Participacion FL 6.87%

USITC
DataWeb,
2024

U.S. Census
Bureau, 2024

Calculo

propio

U.S. Census
Bureau, 2024

Calculo



/ USA propio

Consumo
) USD Calculo
estimado en _
) 19,590,000 propio
Florida
USDA ERS
% consumo fuera
3. Segmento HORECA — Food
del hogar (food- 30% .
Hoteles 4 y 5 estrellas _ Expenditure
service) )
Series
% hoteleria 4-5% Forbes
dentro del canal 8% Travel Guide
HORECA 2024
Tasa de
‘ Supuesto
penetracion del 1,53%
conservador
producto
Captacion de
Demanda insatisfecha mercado final . Cilculo
capturable (Afio 1) (N.° Hoteles 4- propio

5%)

Fuente: Elaboracion propia

2. Aplicacion de Componente Profesional

2.1. Disefio Operativo segun el Modo de Internacionalizacion
e Identificacion de barreras arancelarias y para arancelarias

Para exportar productos a Estados Unidos se deben cumplir requisitos sanitarios,
técnicos, documentales, aduaneros, logisticos y comerciales. Entre los mas importantes estan
el registro ante la Food and Drug Administration (FDA), el cumplimiento de normas de
inocuidad como la Food Safety Modernization Act (FSMA) y los sistemas HACCP, los

cuales buscan garantizar la seguridad alimentaria y la trazabilidad de los productos



exportados (Food and Drug Administration [FDA], 2024).

Asimismo, el producto debe cumplir requisitos técnicos como etiquetado en inglés,
tabla nutricional, identificacion de lote, fecha de caducidad y pais de origen. Ademas, el
proceso requiere documentos obligatorios como factura comercial, packing list, certificado de

origen, Bill of Lading y seguro de carga bajo el Incoterm CIF (ICC, 2020).

También es necesario cumplir con regulaciones aduaneras supervisadas por la U.S.
Customs and Border Protection, incluyendo la correcta clasificacion arancelaria, el
cumplimiento de normativas de importacion y la verificacion de restricciones especificas
(U.S. Customs and Border Protection [CBP], 2025). A nivel logistico y comercial, se debe
contratar transporte y seguro internacional, garantizar un embalaje adecuado y definir
estrategias de distribucion y precios de exportacion. Finalmente, certificaciones de calidad
como GMP, orgédnico, Non-GMO o Fair Trade fortalecen la competitividad del producto en

el mercado estadounidense

Los documentos para la exportacion necesarios para la operacion se los detalla en el

Anexo 6: Tabla Documentos para exportacion

e Ruta Logistica

La ruta logistica fue determinada a partir de la proforma emitida por la empresa
naviera Hapag-Lloyd. En este documento se identifico el trayecto internacional de la
mercancia desde Guayaquil, Ecuador (ECGYE) hacia Miami, Florida, Estados Unidos
(USMIA), con transito intermedio a través del Canal de Panama. Este recorrido evidencia una
conexion maritima estratégica que optimiza tiempos y costos de transporte. La informacion

detallada de la ruta se encuentra respaldada en el Anexo 8: Proforma de transporte maritimo.
e Incoterm

Para la operacion de exportacion se estableci6 el uso del Incoterm CIF (Cost,
Insurance and Freight) como término de negociacion internacional. Bajo este incoterm, la
mayor parte de las obligaciones logisticas son responsabilidad del vendedor, quien debe
entregar la mercancia a bordo del barco en el puerto de origen, asumiendo el costo del flete
internacional hasta el puerto de destino y contratar una poliza de seguro maritimo con

cobertura minima.



Ademas, el exportador es responsable de gestionar todos los trdmites relacionados con
la salida de la mercancia del pais, incluyendo el despacho aduanero y la documentacion
necesaria. Un punto clave a tener en cuenta es que, segun lo establecido por la Camara de
Comercio Internacional (ICC, 2020), el riesgo se transfiere al comprador en el momento en
que la mercancia es cargada en el buque en el puerto de origen, no cuando llega a su destino

final.

Desde el lado del comprador, aunque sus responsabilidades operativas son menores
bajo este término, asume el riesgo de la mercancia durante todo el trayecto maritimo. Entre
sus obligaciones estan hacerse cargo de los costos de descarga en el puerto de destino cuando
estos no estén incluidos en el flete, realizar el despacho de importacion y pagar los aranceles
e impuestos que correspondan. Asimismo, el comprador debe organizar el transporte interno
desde el puerto de llegada hasta el destino final de la mercancia y, si lo considera pertinente,
contratar una cobertura de seguro adicional, dado que la proporcionada por el exportador bajo

el Incoterm CIF es de caracter basico y minimo (ICC, 2020).

e Fletes, tiempos y seguros

o Fletes

El proceso logistico contempld dos tramos de transporte. El flete maritimo
internacional, para el cual se evaluaron dos cotizaciones distintas bajo modalidad LCL (Less
than Container Load), dado el volumen reducido de la carga (400 kg, equivalentes a 80

cajas). Anexo 8: Tabla de cotizaciones maritimo.

Si bien la cotizacion de Hapag-Lloyd no fue la mas econdmica, fue la opcion
seleccionada para el desarrollo del proyecto, considerando criterios adicionales a la tarifa,
tales como la confiabilidad de la naviera, su trayectoria en el mercado y la consistencia de la
ruta directa hacia Miami sin escalas adicionales que pudieran incrementar el riesgo de
demoras o dafios a la mercancia.

e Tiempos

La eficiencia del proceso logistico se evalu6 mediante el indicador de Lead Time
Logistico Total, comparando el tiempo real de operacion frente al tiempo planificado. El
tiempo total de operacion fue de 13 dias, frente a una planificacion de 35 dias, lo que arroja
una relacion de 37,14% sobre el tiempo previsto. El indicador estd dentro del rango

aceptable, ya que ese realiza la operacion en 13 dias de lo establecido de 35 dias, atribuible a



la naturaleza variable de los tiempos portuarios y de transito maritimo internacional.

Asimismo, se evalud el tiempo promedio de desaduanizacion a través del indicador de
operaciones sin errores documentales, el cual registréo un cumplimiento del 100%,
evidenciando que la documentacion de exportacion (factura comercial, lista de empaque,
certificado de origen y declaracion aduanera) se prepard de forma correcta y completa,

evitando retrasos por motivos documentales en el proceso de desaduanizacion.

e Seguros
De acuerdo con las condiciones del Incoterm CIF, la contratacion de una poéliza de
seguro de carga es obligatoria, dado que el exportador debe garantizar la proteccion de la
mercancia durante todo el trayecto internacional. La pdliza del seguro esta en base a la
proforma de la empresa MR. IMPORTACIONES MRCOMEX SAS y tiene vigencia durante
el transito internacional de la carga, cubriendo los riesgos de dafo, pérdida o robo de la

mercancia. Anexo 9: Proforma Seguro

El valor del seguro tiene un valor de USD 75,50, la poliza de seguro es de USD 58.80
mas un cargo por implementacion de seguro. Aunque su incidencia en el costo total es baja,
representa un componente estratégico fundamental para la mitigacion de riesgos logisticos,
especialmente considerando que la mercancia corresponde a un producto alimenticio
perecible reducido a polvo, susceptible a danos por humedad o manejo inadecuado durante el

transporte.

e RFQ/RFP

Como parte del proceso de seleccion del proveedor de transporte maritimo
internacional, se llevo a cabo un proceso de cotizacion (Request for Quotation RFQ) dirigido
a distintas navieras y plataformas de cotizacion logistica, con el objetivo de comparar tarifas,
rutas y condiciones de servicio antes de seleccionar al proveedor definitivo.

Se solicitaron y recibieron dos cotizaciones de transporte maritimo bajo la misma ruta
(Guayaquil — Panama — Miami) y el mismo Incoterm (CIF), lo que permiti6é una comparacion
homogénea entre las ofertas. De manera complementaria, se solicitd una cotizacion de
transporte terrestre interno para el tramo Quito—Guayaquil Anexo 10: Cotizacion Transporte
Interno, necesaria para completar la cadena logistica hasta el puerto de embarque integrado
en el valor FOB. Anexo 10: Tabla de Transporte

El proceso de RFQ permiti6 identificar que, si bien iContainers ofrecia la tarifa mas

baja (USD 1.156,17), la decision final se inclind hacia Hapag-Lloyd (USD 2.002,00) por



tratarse de una naviera de mayor reconocimiento internacional, lo cual reduce el riesgo de
incumplimientos, retrasos o cancelaciones de espacio en el buque, factores criticos para una
empresa exportadora que recién incursiona en el mercado estadounidense y que requiere
construir una relacién comercial confiable con sus operadores logisticos.

A diferencia de un proceso de RFP (Request for Proposal), que involucra una
evaluacion mas amplia de propuestas técnicas y de valor agregado, el proceso aplicado se
limit6 a una comparacion de tarifas (RFQ), dado que el servicio requerido transporte de carga
LCL en una ruta estandar no demandaba propuestas técnicas diferenciadas entre proveedores,

sino fundamentalmente una comparacion de costos y condiciones comerciales.

e Costos y precio final

La estructura de costos totales de exportacion se construyo a partir del valor FOB de
la mercancia, al cual se le adicionaron los componentes logisticos correspondientes al flete
internacional y al seguro, conforme a las condiciones del Incoterm CIF pactado con el
comprador. Anexo 11: Desglose de costos

El componente de mayor incidencia dentro de la estructura de costos logisticos
corresponde al flete maritimo y sus recargos asociados (freight charges, surcharges, Bill of
Lading, cargo de servicio logistico administrativo), los cuales en conjunto representan el
rubro mas significativo dentro del costo total de exportacion. En contraste, el seguro
representa costos de bajo impacto monetario, aunque de caracter obligatorio y estratégico
respectivamente para la operacion. Anexo 11: Desglose de costos

Cabe destacar que, conforme a la Ley de Régimen Tributario Interno del Ecuador, las
exportaciones de bienes estdn gravadas con tarifa 0% de IVA, por lo que este impuesto no

representa un costo adicional dentro de la estructura final del producto exportado.

e Precio final de venta
Para determinar el precio final de venta al mercado estadounidense, se tom6 como
punto de partida el costo unitario total de exportacion, que es de USD 10,73. Este valor es de
la suma de costo unitario de produccién de USD 5,37, que incluye la materia prima y el
transporte interno hasta el puerto de embarque, mas el costo logistico unitario USD 5,36, que
corresponde al flete maritimo internacional y al seguro de carga bajo el Incoterm CIF. A
partir de estos valores se aplico el margen de ganancia, llegando a un precio de venta final de

USD 38,75 por unidad en presentacion Doypack de 1 kg.



Este precio es coherente con la estructura de precios de fabrica del proveedor, donde
el valor unitario sin IVA varia entre USD 0,23 y USD 0,48. Sin embargo, al tratarse de un
pedido consolidado minimo de 400 kg, entran en juego economias de escala que permiten
fijar un precio final que cubre tanto los costos de produccion como todos los gastos logisticos
y tributarios asociados a la operacion.

Vale mencionar que la viabilidad comercial de este precio esta respaldada por una
proforma de venta ya firmada con el cliente final, Margaritaville Beach Resort. Anexo 12:

Proforma Venta Cliente.

3. Evaluacion de Negocio

3.1. Estrategia Comercial Internacional

e Segmentacion y posicionamiento

La estrategia comercial de Anchor Point est4d enfocada en trabajar con PYMES
ecuatorianas del sector salud y bienestar que ya tienen productos terminados con valor
agregado y quieren llevarlos a mercados internacionales. Este segmento se caracteriza por
tener capacidad productiva y potencial exportador, pero enfrenta obstaculos reales: dificultad
para acceder a compradores externos, desconocimiento de los requisitos regulatorios y poca
experiencia en los procesos de internacionalizacion. Anchor Point asume el rol de socio
estratégico, facilitando el ingreso de estos productos a mercados foraneos a través de un
modelo de exportacion indirecta tipo piggyback, que reduce las barreras de entrada y
minimiza los riesgos propios de la expansion internacional (ITC, 2023; OECD, 2023).

Los criterios de segmentacion también toman en cuenta variables organizacionales
como el grado de preparacion exportadora de cada empresa, su capacidad de produccion, el
nivel de diferenciacion del producto y el cumplimiento de los estdndares de calidad que
exigen los mercados de destino. Anchor Point prioriza empresas cuyos productos estén
alineados con las tendencias globales de salud, bienestar y consumo responsable, lo que
permite construir propuestas comerciales con mayores posibilidades de aceptacion en el
exterior. Este criterio también favorece el desarrollo de relaciones comerciales de largo plazo
con proveedores que buscan crecer y consolidarse en mercados internacionales (WTO, 2023;
ITC, 2023).

En cuanto al posicionamiento, Anchor Point apunta a consolidarse como una

comercializadora internacional especializada en llevar productos terminados del sector salud



y bienestar ecuatoriano a mercados externos, diferenciandose por su capacidad para conectar
proveedores locales con compradores internacionales a través de una metodologia
estructurada que abarca la seleccion de mercados, el desarrollo comercial y la gestion
exportadora. Su propuesta de valor busca simplificar la complejidad operativa de exportar,
facilitar el acceso a canales comerciales ya establecidos y generar oportunidades reales de
crecimiento internacional para las PYMES ecuatorianas. En definitiva, la empresa quiere ser
el aliado de confianza de aquellas organizaciones que desean expandirse globalmente sin

necesidad de armar su propia estructura de comercio exterior (Hollensen, 2020; ITC, 2023).

e Adaptacion del producto / servicio

Para la validacion del modelo de negocio, Estados Unidos fue definido como mercado
objetivo para el producto seleccionado como caso de aplicacion. En operaciones futuras, el
mercado meta podra variar segun las caracteristicas y condiciones de cada producto que se
incorpore al portafolio de Anchor Point.

Dado que el mercado estadounidense tiene regulaciones especificas para la
importacion y comercializacion de alimentos, la estrategia contempla adaptar el producto a
los estandares exigidos por la FDA. Esto implica cumplir con normativas de etiquetado
nutricional, declaracion de ingredientes en inglés, trazabilidad del producto y
especificaciones técnicas para alimentos importados. Un punto especialmente favorable es
que el producto seleccionado para la validacion ya cuenta con certificacion FDA, lo que
reduce considerablemente las barreras regulatorias y agiliza su entrada al mercado. Ademas,
Anchor Point incluye dentro de su propuesta de valor el acompafamiento en la gestion de
procesos regulatorios y el cumplimiento de requisitos exigidos por organismos como la FDA
para los productos que se sumen a su portafolio en el futuro (FDA, 2024).

En cuanto al formato de comercializacion, el producto sera ofrecido en presentaciones
adaptadas a las necesidades de los compradores B2B identificados en el mercado objetivo,
priorizando formatos orientados a fabricantes de alimentos, bebidas y suplementos
nutricionales. Esta adaptacion responde a las caracteristicas de los canales de distribucion
seleccionados, permitiendo ofrecer mayores volumenes, mayor eficiencia logistica y costos
mas competitivos frente a presentaciones dirigidas al consumidor final (Research and
Markets, 2024).

Por su parte, el servicio que presta Anchor Point se ajusta a las necesidades

particulares de cada empresa cliente. La comercializadora ofrece acompanamiento



personalizado en los procesos de internacionalizacion, identificacion de oportunidades
comerciales, cumplimiento regulatorio, gestion documental y coordinacion logistica,
generando una propuesta de valor integral para las PYMES ecuatorianas que quieren

proyectarse al mundo (Daniels, Radebaugh & Sullivan, 2018; Hollensen, 2020).

o Estrategia de precios

Anchor Point opera como una comercializadora internacional : compra el producto al
productor ecuatoriano (Andes Kinkuna S.A., marca Fakulti) a un precio negociado por
volumen y lo revende en el mercado de destino, dentro del segmento HORECA y hoteleria de
lujo en Florida, EE.UU. A diferencia de un esquema de broker por comision, la rentabilidad
de la empresa se genera a partir de la diferencia entre el precio de venta en destino y el costo
total de internacionalizacion, complementada por ingresos adicionales provenientes de
servicios de certificacion, flete y seguro.

Un elemento importante del modelo es que las compras al productor se realizan
unicamente contra pedido confirmado: Anchor Point no inmoviliza capital en inventario
especulativo ni asume el riesgo de producto no vendido. Cada orden de compra nace
exclusivamente de un pedido en firme del cliente en el mercado de destino, lo que reduce de
forma significativa el riesgo sobre la mercancia, el riesgo de vencimiento de los polvos de
fruta y la necesidad de capital de trabajo frente a un esquema de compra anticipada con stock.

El precio de venta en destino se define tomando como referencia el precio de mercado
del segmento HORECA vy hoteleria de lujo en Florida, y no mediante la simple aplicacion de
un margen fijo sobre el costo. Es decir, el precio refleja lo que el mercado esta dispuesto a
pagar por un polvo de fruta de origen ecuatoriano, certificado y con atributos diferenciadores,
y no la suma de los costos més un porcentaje.

Anchor Point estructura sus ingresos en torno a cuatro lineas principales. La linea
central es el margen comercial sobre el producto; las tres lineas complementarias son
servicios y margenes accesorios que refuerzan la propuesta de valor integral de

internacionalizacién. Anexo 13: Tabla Estrategia de Precios.

o Estrategia de distribucion
La estrategia de distribucion se basa en el modelo de exportacion indirecta bajo la

modalidad piggyback, a través del cual Anchor Point aprovecha las redes comerciales, la



experiencia acumulada y los canales de distribucion de empresas ya establecidas en el
mercado estadounidense. Este mecanismo permite reducir riesgos financieros, minimizar la
inversion inicial y acelerar el acceso al mercado objetivo, especialmente en las primeras
etapas del proceso de internacionalizacion (Root, 1994).

El canal principal de distribucion estard conformado por importadores y distribuidores
especializados en alimentos funcionales e ingredientes naturales, quienes actuardn como
intermediarios entre el productor ecuatoriano y los clientes industriales finales. Esta
modalidad permite alcanzar una mayor cobertura geografica dentro del mercado
estadounidense y aprovechar el conocimiento local de los socios comerciales sobre las
tendencias de consumo, los requisitos regulatorios y la dindmica competitiva del sector
(Daniels, Radebaugh & Sullivan, 2018).

De manera complementaria, se desarrollaran alianzas estratégicas con actores del
canal HORECA, incluyendo restaurantes, cafeterias y establecimientos orientados a
productos saludables, con el objetivo de aumentar la visibilidad de las frutas en polvo y
generar oportunidades adicionales de posicionamiento en segmentos con alta afinidad hacia

productos naturales y funcionales (USDA, 2025).

. Comunicacion y branding internacional

La estrategia de comunicacion internacional estara orientada a posicionar a Anchor
Point como una comercializadora especializada en llevar productos del sector salud y
bienestar ecuatoriano a mercados internacionales. La comunicacion corporativa destacara
atributos como la calidad, la innovacidn, la sostenibilidad, el cumplimiento regulatorio y el
origen ecuatoriano, resaltando la capacidad de Anchor Point para conectar proveedores
nacionales con compradores internacionales mediante procesos de exportacion eficientes y
seguros. Estos atributos responden a las tendencias actuales de consumo y a la creciente
demanda de productos vinculados al bienestar, la salud y el consumo responsable en los
mercados internacionales (IFIC, 2025; Grand View Research, 2024).

Las acciones promocionales se concentraran principalmente en herramientas de
marketing B2B, entre ellas la participacion en ferias internacionales especializadas como
Natural Products Expo West y Americas Food & Beverage Show, la asistencia a ruedas de
negocios, el uso de plataformas digitales profesionales y la realizacion de misiones
comerciales. Estas actividades permitirdn establecer contacto directo con compradores

potenciales, fortalecer relaciones comerciales existentes y generar oportunidades sostenibles



de exportacion (ProEcuador, 2024; ITC, 2023).

La identidad corporativa de Anchor Point se proyectara como la de un socio
estratégico confiable para la internacionalizacion de productos ecuatorianos de salud y
bienestar. La marca buscara transmitir profesionalismo, confianza y capacidad real de
conexion entre productores nacionales y mercados internacionales, consoliddndose como un
facilitador especializado en procesos de exportacion indirecta y expansion comercial

internacional (Hollensen, 2020; Daniels, Radebaugh & Sullivan, 2018).

3.2. Modelo Financiero

El modelo financiero se desarrolld a partir de una estructura mixta de financiamiento,
una proyeccion de ingresos por ventas a cinco afios sustentada en el analisis del mercado
meta, y una estructura de costos variables y gastos fijos operativos que posibilita evaluar la
viabilidad econdmica del proyecto a través de los indicadores de financieros: VAN, TIR, ROI

y un analisis de sensibilidad bajo distintos escenarios de variacion.
e Inversion Total Requerida

El monto total de inversion necesario para poner en marcha el proyecto asciende a
USD 6.195,51, integrado por dos grandes componentes: la inversion en propiedad, planta y
equipo, y el capital de trabajo requerido para sostener las operaciones durante el primer mes
previo a la recepcion de los primeros ingresos por ventas. Anexo 14: Tabla de Inversion,

Anexo 14.1: Detalle Insumos Inversion y Anexo 14.2: Desglose de Inversion Total Requerida

El capital de trabajo fue calculado considerando los costos de produccion proyectados
para el primer afio (USD 6.444,87) y los gastos operativos totales (USD 28.714,48), que en
conjunto generan un costo y gasto diario de USD 96,33. Este valor fue multiplicado por 30
dias, correspondientes al desfase estimado entre el inicio de operaciones y la recepcion de los
primeros ingresos. La inversion total se financia en partes iguales a través capital propio y
inversion priva (USD 3.097,75 cada fuente, en una proporcion 50%/50%), a una tasa de
interés anual del 11,5% y a un plazo de 2 afios, equivalente a 24 cuotas mensuales de USD
145,10, permitiendo culminar el pago de la inversion privada dentro del horizonte de

evaluacion financiera.



e Costos Variables y Gastos Fijos
La estructura econdmica del proyecto se divide entre dos categorias de egresos: los
costos variables, que crecen o disminuyen segun el volumen de produccion y exportacion, y
los gastos operativos, que se mantienen estables o son predecibles independientemente de
cuanto se venda. Estos ultimos cubren la administracion, la comercializacion y el
cumplimiento regulatorio del negocio, y no tienen relacion directa con la fabricacion o

exportacion del producto.

e Costos variables: produccion y logistica de exportacion

El costo de materia prima es de USD 4,12 por unidad (Doypack del producto), al que
se suma el transporte interno hasta el puerto de embarque de USD 1,25, dando un costo total
de produccion por unidad de USD 5,37. A ese valor se agrega el costo logistico de
exportacion bajo Incoterm CIF, que incluye el flete maritimo internacional (USD 2.002,00
por embarque de 400 unidades, segun proforma de Hapag-Lloyd para la ruta Guayaquil-
Miami en modalidad LCL) y el seguro de carga obligatorio (USD 58,08, pdliza con MR.
Importaciones MRCOMEX SAS), lo que equivale a USD 5,15 por unidad (Anexo 15). En
total, el costo variable por unidad llega a USD 10,52, mientras que el costo total de

produccion y logistica proyectado para el primer afio asciende a USD 12.625,95.

e Gastos operativos: fijos y variables
Los gastos operativos totales proyectados para el primer afio suman USD 28.714,48,
divididos entre gastos fijos y gastos variables propios de la operacion administrativa y
regulatoria del negocio, distintos de los costos de produccion y exportacion ya detallados.

Anexo 16: Tabla de Gastos Fijos y Variables y Anexo 16.1: Detalle Valores Gasto.

Esta distincion es importante porque, a diferencia de los costos de produccion y
exportacion, los gastos operativos crecen de forma moderada y bastante predecible. Rubros
como la certificacion FDA, la constitucion legal de la empresa y el registro de marca se
concentran principalmente en el primer afio de operacion, mientras que el arriendo, los
honorarios profesionales y la depreciacion se mantienen estables con el tiempo. En conjunto,
los gastos operativos (USD 28.714,48) representan aproximadamente el 60,9% de los
ingresos por ventas del primer afio, lo que pone de importancia mantener un volumen de
ventas sostenido durante la etapa inicial y comercial en el mercado estadounidense. Anexo

16.1: Detalle Valores Gasto.



El margen de contribucion unitario del producto diferencia entre el precio de venta
(USD 38,75) y el costo variable unitario (USD 5,37) de USD 33,38 por unidad, equivalente al
86,2% del precio de venta (Anexo 16.2: Costos Variables Produccion y PVP). Una vez
descontados los gastos operativos totales, este margen determina un punto de equilibrio de
860,23 unidades (Anexo 16.3: Tabla Punto de Equilibrio y Anexo 16.4: Grafica Punto de
Equilibrio), frente a una demanda proyectada de 1.200 unidades para el primer afio (Anexo
16.5: Demanda Proyectada afio 1), lo que genera un margen de seguridad de
aproximadamente 39,5% sobre el punto de equilibrio, validando la solidez comercial del

modelo. Anexo 16.6: Estado P&G.

e Flujo de Caja del Proyecto
El flujo de caja del proyecto se proyect6 a un horizonte de cinco afios, partiendo de la
utilidad operacional del Estado de Pérdidas y Ganancias que ya incorpora el costo de
produccidn, el costo logistico de exportacion CIF y la totalidad de los gastos operativos,
ajustada por las depreciaciones (partida no monetaria), los impuestos, la inversion inicial y
los movimientos de financiamiento. El préstamo se amortiza en su totalidad durante los dos
primeros afios, por lo que a partir del Afio 3 el proyecto opera sin gastos financieros. Anexo

17: Flujo de Caja.

La inversion inicial (Afio 0) es de USD -6.195,51 para el flujo del proyecto puro y de
USD -3.097,75 para el flujo ajustado, una vez descontado el financiamiento bancario. El flujo
acumulado ajustado recupera la totalidad de la inversién durante el primer afio, alcanzando
USD 115,02 al cierre del Afio 1 y acumulando USD 20.181,58 al finalizar el Afio 5. A partir
del Afo 3, al quedar liquidada la deuda, el flujo ajustado se iguala al flujo del proyecto puro,
generando un salto en la caja libre disponible para los inversionistas. Anexo 17: Flujo de
Caja.

o Indicadores: VAN, TIR, ROI

La evaluacion financiera del proyecto se realizé descontando los flujos de caja
proyectados a la tasa de Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC), calculada en
11,81%, a partir de un costo de la deuda del 11,5%, un costo de oportunidad del capital
propio del 15%, el impuesto a la renta del 25%, y una estructura de financiamiento equitativa

entre ambas fuentes (50% deuda / 50% patrimonio). Anexo 18: Tabla Calculo WACC.

El Valor Actual Neto (VAN) es ampliamente positivo tanto en su version pura (USD

12.503,44) como en su version ajustada (USD 13.111,29), superando con holgura el WACC



de 11,81%. La Tasa Interna de Retorno (TIR) se ubica en 73,8% para el proyecto puro y
115,3% para el ajustado, ambos muy superiores al costo de capital, confirmando la
atractividad financiera de la inversion incluso considerando el riesgo de un proyecto de

reciente creacion y el peso del costo logistico de exportacion.

El ROI, proyectado atraves6 de la sumatoria de los flujos de los cinco afios dividida
de la inversion inicial, asciende a 423,5% y a 751,5% para el ajustado, lo que implica que
por cada dolar invertido el proyecto retorna aproximadamente USD 4,24 y USD 7,52
respectivamente. El periodo de recuperacion de la inversion es de tan solo 1,03 afios
(aproximadamente 377 dias), un plazo considerablemente corto que reduce la exposicion al
riesgo financiero y hace al proyecto mas atractivo para potenciales inversionistas. Anexo

18.1: Tabla Calculo Indicadores Financieros

o  Anadlisis de Sensibilidad (Escenarios)
Para ver qué tan viable es el modelo financiero ante posibles cambios en el mercado,
se calcularon dos escenarios, subiendo y bajando un 20% la utilidad operacional del proyecto,
sin tocar la inversion ni el esquema financiro. Anexo 19: Tabla Comparativa Indicadores

Financieros.

El proyecto sigue siendo viable incluso cuando las cosas no salen como se espera. En
el peor de los casos (-20% de utilidad operacional), el VAN ajustado llega a USD 9.711,59 y
la TIR a 89,6%, cifras que siguen estando muy por encima del costo de capital del 11,81%.
Eso da un margen de tranquilidad real frente a escenarios de menor demanda, precios mas
bajos o costos logisticos mas altos (Anexo 20: Tabla de Sensibilidad -20% utilidad). En el
escenario mas favorable (+20%), el VAN ajustado sube a USD 16.510,99 y la TIR llega al
140,8% (Anexo 21: Tabla de Sensibilidad +20% utilidad).

Todo esto demuestra que el modelo se sostiene incluso al incluir los costos logisticos
reales bajo CIF y todos los gastos regulatorios, como la certificacion FDA, el agente
aduanero y el registro de marca. Aunque estos rubros pesan en los egresos, los indicadores
financieros se mantienen positivos en los tres escenarios, lo que confirma que la estrategia de

exportacion hacia el mercado estadounidense que plantea esta tesis tiene pies firmes.



4. Conclusiones y Recomendaciones

Este proyecto demostré que Anchor Point tiene pies firmes como comercializadora
internacional. La idea de conectar productos ecuatorianos del sector salud y bienestar con
mercados externos a través de un modelo piggyback no solo es viable, sino que tiene sentido
real. Usar el enfoque basado en recursos (RBV) ayudé a descubrir y aprovechar lo que cada
empresa tiene de especial, y eso fue clave para elegir bien los mercados y disefiar estrategias
de entrada que encajen con las capacidades de cada organizacion. Al analizar todo en
conjunto, lo comercial, lo operativo y lo financiero, quedo claro que Estados Unidos es el
mercado que mejores condiciones ofrece para productos con valor agregado, y que este

modelo tiene un potencial real para ayudar a mas PYMES ecuatorianas a cruzar fronteras.

Regulatorios

Una de las conclusiones mas claras del analisis regulatorio es que cumplir con las
normas no es solo un tramite: es una ventaja competitiva. Para Andes Kinkuna, contar con la
certificacion FDA y cumplir con los requisitos de trazabilidad y etiquetado marca una
diferencia concreta frente a otros proveedores internacionales, porque reduce las barreras de
entrada y abre puertas a canales comerciales que de otro modo serian dificiles de alcanzar.

Por eso, la recomendacion es clara: hay que estar siempre atentos a los cambios en la
normativa y mantener los sistemas de control de calidad en buen estado, para no perder las

ventajas que ya se han conseguido.

Logisticos

En el frente logistico, los resultados son alentadores. La ruta maritima entre
Guayaquil y Miami bajo condiciones CIF funciona bien para lo que el proyecto necesita, y
elegir a Hapag-Lloyd como operador principal fue una buena decision: es una naviera con
trayectoria, con ruta directa y con la confiabilidad que una operaciéon de exportacion requiere.

Ademas, integrar los costos reales de transporte y seguro en el modelo financiero
confirmo6 que la rentabilidad se sostiene incluso después de sumar esos gastos. Como paso
siguiente, vale la pena evaluar periddicamente a los proveedores logisticos y buscar
alternativas que permitan mejorar costos y tiempos a medida que los volimenes de

exportacion crezcan.



Culturales

El mercado estadounidense esta enviando sefales claras: cada vez més consumidores
quieren productos naturales, funcionales y enfocados en el bienestar. Eso es exactamente lo
que ofrecen las frutas en polvo de Andes Kinkuna, lo cual es una buena noticia porque reduce
el riesgo de entrar a un mercado nuevo. A eso se suma que atributos como la calidad, el
origen del producto y la transparencia en la informacion nutricional pesan mucho en las
decisiones de compra de los segmentos objetivo.

La recomendacion es aprovechar eso al maximo: comunicar con fuerza estos
diferenciadores para consolidar el posicionamiento del producto en los nichos de salud y

bienestar donde hay mayor receptividad.

Politicos

Estados Unidos tiene algo que no todos los mercados pueden ofrecer: reglas claras y
estables. Su entorno institucional s6lido y la seguridad juridica que brinda reducen la
incertidumbre que normalmente acompaia a cualquier proceso de internacionalizacion, y eso
hace que sea mas facil planificar a largo plazo y construir relaciones comerciales duraderas.

Dicho esto, el entorno politico internacional puede cambiar, y hay que estar
preparados. Se recomienda tener un sistema de monitoreo activo sobre cambios en politicas
comerciales, requisitos de importacion o regulaciones que puedan afectar el acceso al
mercado, para poder reaccionar a tiempo y ajustar la estrategia de Anchor Point cuando sea

necesario.

Financieros: tipo de cambio e inflacion

Los niumeros del modelo financiero son s6lidos: VAN ajustado de USD 13.111,29,
TIR de 115,3% y un periodo de recuperacion de apenas 1,03 afios. Pero mas allé de las cifras,
una evaluacion honesta del proyecto exige preguntarse qué pasa si el tipo de cambio o la
inflacion juegan en contra.

En cuanto al tipo de cambio, la dolarizacion es una ventaja real. Como todo, costos e
ingresos, esta en dolares, no hay riesgo de descalce como lo tienen competidores de paises
con moneda propia. Pero si paises como Colombia o Pert deprecian su moneda, sus
productos se vuelven mas baratos en el mercado internacional, lo que podria presionar a la
baja el precio de venta ecuatoriano y afectar el margen de contribucion, que hoy esté en
86,2%.

En cuanto a la inflacién, el modelo proyecta un crecimiento de costos alineado con el



aumento de ventas del 8% anual, sin ajuste explicito por inflacion. Si los costos locales, como
arriendos, honorarios o materia prima, suben mas rapido que las ventas, el margen podria
comprimirse. También hay que tener en cuenta la volatilidad del flete maritimo, aunque con
un costo logistico que representa apenas el 12,92% del valor FOB, hay margen suficiente

para absorber subidas moderadas sin que el proyecto se resienta.

Tecnolégicos (en caso de e-commerce)

El mundo digital avanza rapido y los mercados internacionales no son la excepcion.
Aunque Anchor Point basa su modelo en alianzas estratégicas y exportacion indirecta, sumar
herramientas digitales especializadas e inteligencia comercial puede marcar una diferencia
importante a la hora de identificar oportunidades, gestionar clientes y expandirse hacia
nuevos mercados.

Adoptar tecnologia no es solo una cuestion de eficiencia operativa, también es una
forma de tomar mejores decisiones y estar un paso adelante. La recomendacion es clara:
invertir en herramientas que fortalezcan la prospeccion comercial, el andlisis de mercados y

la toma de decisiones estratégicas dentro de la organizacion.

Conclusion General

El caso de Andes Kinkuna fue clave para validar el modelo y confirmé algo
importante, cuando una empresa combina recursos diferenciadores, una estrategia de entrada
con bajo riesgo y una demanda real y concreta en el mercado de destino, las condiciones para
internacionalizarse se vuelven mucho mas favorables. El enfoque RBV demostré que
ventajas como la certificacion FDA, la capacidad de transformar materias primas con
tecnologia avanzada y estar alineado con las tendencias globales de salud y bienestar no son
detalles menores, sino factores que pueden marcar la diferencia a la hora de competir en

mercados internacionales exigentes.

Todo esto lleva a una conclusion clara: Anchor Point es una propuesta viable y con
capacidad de crecer, porque ofrece algo que muchas PYMES ecuatorianas necesitan y no
siempre tienen, un camino concreto hacia los mercados internacionales que reduce las
barreras de entrada aprovecha mejor los recursos disponibles y abre puertas a mercados con
alto potencial. De esta manera, el proyecto no solo valida la factibilidad de exportar frutas en
polvo al mercado estadounidense, sino que también plantea un modelo replicable para

fortalecer la oferta exportable ecuatoriana y promover la generacion de valor agregado en el



comercio internacional. Finalmente, se cumple el objetivo de desarrollar una
comercializadora de internacionalizacion capaz de facilitar el ingreso de PYMES
ecuatorianas a mercados internacionales mediante estrategias de exportacion indirecta

sostenibles y adaptadas a sus recursos internos.
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6. Anexos

. Anexo 1: Tabla Nutricional del Producto.

NUTRITIONAL

INFORMATION PER

100G

T T

Total energy K009
Keal / 100g
Grease %
Carbohydrates %
Protein (F: 6.25) %
Sodium mg / 100g
Cholesterol mg / kg
Total sugars %
Vitamin C mg / 100g
Polyphenols %

(Andes Kinkuna S.A., 2024)

1508
360
0.08
86.29
3.88
<0.01
3474
23.79
o.10
0.14

. Anexo 2: Componentes del Producto
COMPONENTS
Maltodextrin

Golden Berry's pulp

(Andes Kinkuna S.A., 2024)

. Anexo 3: TBL Tabla de analisis:

Dimension [Impacto identificado |Aplicacién en Anchor Point Beneficio generado
Anchor Point facilita el acceso de
pequefias y medianas empresas a o
o . ) Mayor competitividad,
Fortalecimiento mercados internacionales o .
People ) ) o crecimiento empresarial y
i empresarial de mediante servicios de o
(Social) ) ) o fortalecimiento de
PYMES ecuatorianas | internacionalizacion, desarrollo )
_ ) capacidades exportadoras.
comercial y acompafiamiento
estratégico.
Generacion de La comercializadora conecta Incremento de ingresos,
People ) L
( ) oportunidades productos de proveedores generacion de empleo y
Socia
econdmicas ecuatorianos con compradores dinamizacion de




economias locales.

internacionales a través de
alianzas estratégicas y canales
comerciales especializados.
Anchor Point prioriza la seleccion Mayor visibilidad
) de productos terminados con internacional para
Planet Promocion de ) _
) . valor agregado alineados con | productos sostenibles y
(Ambiental) | productos sostenibles _ o o
tendencias de sostenibilidad, fortalecimiento de
bienestar y consumo responsable. | practicas responsables.
La comercializadora impulsa la )
o . o Reduccion de
Optimizacion del  |internacionalizacion de productos o )
Planet ) desperdicios y mejor
. aprovechamiento de [transformados que generan mayor _
(Ambiental) ) ) aprovechamiento de
recursos valor econdmico a partir de )
. ] ) recursos productivos.
materias primas nacionales.
Anchor Point promueve la
) Incremento del valor
exportacion de productos
. . _|capturado por productores
Profit Generacion de valor | terminados en lugar de materias )
) . ) ecuatorianos y
(Econ6émico) agregado primas, fortaleciendo la . o
o ) . diferenciacion en
competitividad internacional de . )
mercados internacionales.
las PYMES.
_ _ Nuevas oportunidades
El modelo piggyback permite '
_ comerciales,
_ o reducir barreras de entrada y o _
Profit Internacionalizacion - diversificacion de
. . facilitar el acceso a mercados B
(Econémico) empresarial ) . ) _ |mercados y reduccion de
internacionales mediante socios )
o ) riesgos de
estratégicos ya establecidos. _ R
internacionalizacion.
La metodologia de seleccion y  |Crecimiento sostenible de
Profit Modelo de negocio |comercializacion puede replicarse Anchor Point y
(Econémico) escalable con multiples proveedores del | ampliacion de su cartera
sector salud y bienestar. de clientes y productos.

Fuente: Elaboracion propia



. Anexo 4: Trade Map top 5 paises
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(International Trade Centre (ITC), n.d.)

. Anexo 5: Identificadores
. Cumplimiento de
Pais Comercial Impacto cultural

contratos

[Uno de los principales

importadores a nivel
Preferencia creciente  [So6lido entorno institucional
mundial, con elevada
por alimentos practicos, [y legal que garantiza
Estados Unidos [capacidad de consumo
~_ |saludables y con valor [seguridad juridica y
y un mercado dindmico

agregado. cumplimiento contractual.
para productos de la
partida 2008.99.
Participacion )
Consumidores
importante en el ) Sistema legal eficiente que
altamente selectivos que
comercio internacional | ] reduce riesgos comerciales
Japon priorizan calidad,
y demanda estable de | ) |y favorece el cumplimiento
_ |inocuidad, presentacion
productos de la partida | ) de contratos.
e innovacion.
2008.99.
Principal centro
) Alta apertura a .
logistico europeo, Entorno empresarial
productos
facilitando la confiable que favorece las
Paises Bajos ) ) internacionales y ) )
importacion y operaciones comerciales
escasas barreras
reexportacion hacia internacionales.
culturales.

otros mercados del




continente.

Uno de los principales

actores del comercio  [Consumidores Sistema legal eficiente que
internacional, con una [orientados a productos [brinda seguridad y
Alemania ) .
demanda solida para  [saludables, naturales, |estabilidad a las
productos de la partida [sostenibles y de calidad. [transacciones comerciales.
2008.99.
) Consumidores que _
Importante capacidad ) Entorno legal solido que
valoran la calidad, la . o
de consumo y demanda o garantiza el cumplimiento
Francia tradicion y el ,
estable de productos de o de contratos y la seguridad
] reconocimiento de los |
la partida 2008.99. juridica.
productos.

Fuente: Elaboracion propia con base en U.S. Census Bureau (2024) y World Bank (2020; s.f.).

. Anexo 5.1: Matriz de priorizacion

Criterio Subcriterio Alemania Francia

Tamano e
. ) 16% 5 4 4 3 3
1mportaciones
Crecimiento y
14% 5 4 4 4 3
demanda
Mercado
40% Aceptacion
cultural del 10% 5 4 4 3 3
producto
Subtotal
— 2.00 1.60 1.60 1.34 1.20
Mercado
Acuerdos
_ 14% 5 4 4 3 4
comerciales
Acceso
Requisitos
35% . 12% 5 4 4 3 3
regulatorios

Logisticay 9% 4 5 5 3 4



Subtotal
— 1.66 1.49 1.49 1.05 1.28
Acceso
Nivel de
competencia 10% 4 4 3 3 2
directa
Diferenciacion 90, 4 4 4 3
P 5
Competitividad del producto °
25%
Barreras de
6% 4 3 3 3 3
entrada
Subtotal
— 1.09 0.94 0.84 0.84 0.65
Competitividad
4.03 3.23
Puntuacion total ponderada — 4.7751°) 3.93 (39 3.13 (59
(2°) “4°)

transporte

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 5.2: Analisis PESTEL

Factor

us Estados Unidos

DE Alemania

fil Politico

Alta estabilidad politica e institucional.
Regulaciones claras mediante la FDA
y la FSMA, que garantizan seguridad
juridica y control sanitario (FDA,

2023).

Alta estabilidad politica como miembro de
la Union Europea. Marco regulatorio comtin
ly politicas comerciales altamente normadas

(European Commission, 2023).

&

Mayor economia del mundo, con

elevado PIB, alto poder adquisitivo y

Una de las economias mas importantes de

Europa, con alto ingreso per céapita y

Econémico [creciente demanda de alimentos consumidores orientados a la calidad
saludables (World Bank, 2024). (World Bank, 2024).
Consumidores enfocados en saludy  |Alta conciencia sobre salud, sostenibilidad y
bienestar, con preferencia por comercio justo, favoreciendo la demanda de
28 Social [productos naturales, organicos y de  [productos organicos y diferenciados

etiquetado transparente (International

Food Information Council, 2023).

(Federal Ministry of Food and
Agriculture, 2023).




Infraestructura avanzada en logistica,
= distribucion y comercio electronico.
Tecnolégico[Fuerte crecimiento del e-commerce

(U.S. Census Bureau, 2024).

Infraestructura logistica eficiente y alto
desarrollo tecnoldgico que facilita la
distribucion y comercializacion de

productos (Statista, 2024).

Creciente exigencia de practicas

sostenibles, empaques ecologicos y

Lider europeo en sostenibilidad, reciclaje y

ingreso de productos alimenticios

(FDA, 2023).

T ) reduccion de emisiones, con estrictas
procesos productivos responsables ) )
Ambiental regulaciones ambientales (European
(United States Environmental
Environment Agency, 2023).
Protection Agency, 2023).
Estrictas normativas de etiquetado, Regulaciones nacionales y de la Union
& Legal inocuidad y certificacion para el Europea sobre seguridad alimentaria,
ega

trazabilidad y certificaciones (European

Commission, 2023).

Fuente: Elaboracion propia

. Anexo 6: Fichas técnicas producto

Mora

fake It

(Andes Kinkuna S.A., 2024)
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. Anexo 7: Tabla Documentos para exportacion

MOMENTO
DOCUMENTO | EMISOR | FUNCION VALIDEZ |OBSERVACIONES
DE USO
Establece el
Antes del
valor CIF de o
FACTURA ) despacho y |Durante toda la| Debe incluir flete y
Ancho Ponit| la mercancia ] )
COMERCIAL o para tramites operacion seguro (CIF)
y condiciones
aduaneros
de venta
Detalla el
Durante
contenido Hasta entrega | No contiene valores
PACKING LIST | Ancho Ponit . inspeccion y .
fisico del de la carga monetarios
transporte
envio
Contrato de
BILL OF transporte y | Después del | Hasta retiro en Necesario para
Hapag-Lloyd
LADING (BL) titulo de la embarque destino reclamar la carga
mercancia
Céamara de | Acredita el Durante ) _
CERTIFICADO Segun acuerdo | Permite beneficios
Comercio de origen  |nacionalizacion
DE ORIGEN ) ) ) comercial arancelarios
Guayaquil | ecuatoriano | en destino
DECLARACION ]
Registro legal
ADUANERA DE| Agente de del Antes del Proceso Documento
ela
EXPORTACION| Aduanas _ embarque aduanero obligatorio
exportacion
DAE
Protege la
Zurich Durante el
POLIZA DE mercancia Obligatoria en
Seguros Antes del envio transito
SEGURO durante el . ) Incoterm CIF
Ecuador internacional
transporte
Fuente: Elaboracion propia
. Anexo 8: Tabla de cotizaciones maritimo




Hapag-Lloyd Guayaquil — Panama — Miami

iContainers Guayaquil — Panamé — Miami

Fuente: Elaboracion propia
Anexo 8.1: Proformas de cotizaciones maritimo
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Cotizacion iContainers
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. Anexo 9: Proforma Seguro
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. Anexo 10: Cotizacion Transporte Interno

TRANSERPET S.A.

Transportes y Servicios Petroleros

Quito, 13 de abril, 2026
DLTRS.AS
Sr. Mauricio De la Torre
Gerente Operaciones
Prasenta -

De mis consideraciones:

En TRANSERPET S.A. p tidos con optimi: r su cadena logistica ¥
aportar valor real a cada tramo op: ro; por ello, p a su disposicion nuestra flota
de vehiculoz modemos (afioz 2014—"02)), segu.ros ¥ cemﬁcados ldeal para fortalecer la
ruta Quito — Guayaquil, g d ¥ una op sin
interrupciones.
Origen Destino Triiler Patineta | Trdiler Completo
Quito Guayaquil $ 460 $ 500
Guavaquil Quito $ 850 $1350

Esta propuesta estd disefiada para generar ahorros visibles y mayor continuidad logistica
dezde el primer viaje. Quedamos atentos a su confirmacion para activar los servicios de
manera inmediata.

Néstor Cordovilla
Gerente Comercial
Tranzerpet S.A.

www.transerpet.com transerpet@hotmail.es

Ofi. Matriz Quito:

. Anexo 10.1: Tabla de Transporte

Terrestre interno

' ) TRANSERPET S.A. Tarifa fija de USD 500,00
(Quito—Guayaquil)

Maritimo Confiabilidad de la
Hapag-Lloyd,
internacional (Guayaquil— naviera y consistencia de ruta
1Containers, SeaRates
Miami) directa

Fuente: Elaboracion propia

. Anexo 11: Desglose de costos



Valor FOB de la mercancia 15.500,00

Flete maritimo (Guayaquil-Miami) 2.002,00
Freight charges 1.124,00
Surcharges 843,00
Bill of Lading 35,00
Cargo de servicio administrativo

logistico 20000
Seguro (1% aprox.) 75.50
Péliza de seguro 58,08
Cargo de implementacion de seguro

administratiio ' ) 1742
Valor CIF total 17.777,50
IVA 0,00 (tarifa 0% en exportaciones)
VALOR TOTAL 17.777,50

Fuente: Elaboracion propia
. Anexo 12: Proforma Venta Cliente

Proforma generada a Santiago Gémez, Gerente de compras en el hotel Margarite Ville en Fort Myers

florida.



/P

ANCHOR POINT

Jullo, ECuacos

PROFORMA INVOICE /| FACTURA PROFORMA
Incoterm: CIF Miami, FL, US (USMIA)

SHIPPER | EXPORTER CONSIGNEE | BUYER

ANCHOR POINT Margaritaville Resort Fort Myers Beach
Quto, Ecuador (ECGYE) Fort Myers, FL, US (USMIA)

1725756744 Flonds 33561

{+593) B8TES 7405 Phene (« 1) 235-509-4001

No. Profarma Fecha incoterm Orngen / Destno
APPEO0 17 de junio da 2026 CIF Mioms 2020 ECGYE - usMia

Descripcion de la Mercancia

Cajo port Totu Precio

SKU producto unidades Undtano Precio Neto
Doypack Andes Kinkuna - Mora 2 135 875 §5.231,25
Doypack Andes Kinkuna - - s » Al g

Maracuyd Fe 138 aBrs $86.231.25
Doypack Andes Kinuna — > = Y2

Piahaya % 130 875 $5.037.50
TOTAL 0 400 $15.500,00

Desglose de Costos - Flete y Recargos (CIF)

FOB (Valor Neto do Mercancia) § 1650000
FLETE MARITIMO $ 2202,00
SEGURO (1%) $ 7550

TOTAL CIF (FOB + Flote + Seguro) $17.777.50

l ‘

Resumen de Factura

Vakx Nato da ka mercancia (FOB) $ 1550000
Fleto Maritmo $ 220000
Soguro (1%) $765

Fuente: Elaboracion propia

. Anexo 13: Tabla Estrategia de Precios
Producto Spread: precio mercado Variable segun precio de
(principal) destino — costo total mercado
Certificaciones Costo certificador / fee fijo / | Markup 20 %35 %
retainer
Flete Sobrecargo sobre costo de 15 % (base) — 20 %

flete LCL



Seguro Margen sobre prima de 30 % sobre costo

carga

Fuente: Elaboracion propia

. Anexo 14: Tabla de Inversion Inicial
Muebles y enseres 1.104,70
Equipos de oficina 439,00
Equipos de computacion 1.712,00
Suministros 50,00
Subtotal Propiedad, Planta y Equipo 3.305,70
Capital de trabajo (30 dias de costos y gastos) 2.889,81
INVERSION TOTAL 6.195,51

Fuente: Elaboracion propia

. Anexo 14.1: Detalle Insumos Inversion
VA
DESCRIP
. UNIDADES Y FUENTE LO
CION
R
$1.
Muebles y
104
enseres
,70
4 unidades
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-819354032-hon-prominent-silla-de- $16
) oficina-color-negro- JM?searchVariation=193799146668#polycard client=search- 0
desktop&be_origin=backend&searchVariation=193799146668&search _layout=grid
&position=39&type=item&tracking_id=a96¢1{51-9at9-49a9-bedb-67229f0578c2



https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-819354032-hon-prominent-silla-de-oficina-color-negro-_JM?searchVariation=193799146668#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&searchVariation=193799146668&search_layout=grid&position=39&type=item&tracking_id=a96c1f51-9af9-49a9-be4b-67229f0578c2
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-819354032-hon-prominent-silla-de-oficina-color-negro-_JM?searchVariation=193799146668#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&searchVariation=193799146668&search_layout=grid&position=39&type=item&tracking_id=a96c1f51-9af9-49a9-be4b-67229f0578c2
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-819354032-hon-prominent-silla-de-oficina-color-negro-_JM?searchVariation=193799146668#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&searchVariation=193799146668&search_layout=grid&position=39&type=item&tracking_id=a96c1f51-9af9-49a9-be4b-67229f0578c2
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-819354032-hon-prominent-silla-de-oficina-color-negro-_JM?searchVariation=193799146668#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&searchVariation=193799146668&search_layout=grid&position=39&type=item&tracking_id=a96c1f51-9af9-49a9-be4b-67229f0578c2

4 unidades

|

https://www.mercadolibre.com.ec/escritorio-lineal-economico-

moderno/up/MECU3228843932#polycard client=search-

desktop&be_origin=backend&search layout=grid&position=7&type=product&tracki

ng 1d=41fd9b695-0c14-435d-b40c-bffec7bc5fe6&wid=MEC626977714&sid=search

$22

1 unidad
https://www.mercadolibre.com.ec/mesa-de-reuniones-vidrio-templado-
240x120x5cm/up/MECU2438767822#polycard _client=search- $52
wdesktop&be_origin—backend&search_lavout—,qrid&position—2&tvpe—product&tracki 8
ng_id=b7b8b578-d622-4989-b36b-
1b76244da787&wid=MEC567424758&sid=search
2 unidades
* I
| ' https://www.mercadolibre.com.ec/archivador-librero-para- $19
1 oficina/up/MECU2438689032#polycard client=search- 6.7
l l desktop&be_origin=backend&search layout=grid&position=3 &type=product&tracki 0
" - id=ff2d21ce-bf13-4e03-b060-cb401894e14e&wid=MEC575341930&sid=search
Equipos $43
de oficina 9,0



https://www.mercadolibre.com.ec/escritorio-lineal-economico-moderno/up/MECU3228843932#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=7&type=product&tracking_id=4fd9b695-0c14-435d-b40c-bffec7bc5fe6&wid=MEC626977714&sid=search
https://www.mercadolibre.com.ec/escritorio-lineal-economico-moderno/up/MECU3228843932#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=7&type=product&tracking_id=4fd9b695-0c14-435d-b40c-bffec7bc5fe6&wid=MEC626977714&sid=search
https://www.mercadolibre.com.ec/escritorio-lineal-economico-moderno/up/MECU3228843932#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=7&type=product&tracking_id=4fd9b695-0c14-435d-b40c-bffec7bc5fe6&wid=MEC626977714&sid=search
https://www.mercadolibre.com.ec/escritorio-lineal-economico-moderno/up/MECU3228843932#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=7&type=product&tracking_id=4fd9b695-0c14-435d-b40c-bffec7bc5fe6&wid=MEC626977714&sid=search
https://www.mercadolibre.com.ec/mesa-de-reuniones-vidrio-templado-240x120x5cm/up/MECU2438767822#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=2&type=product&tracking_id=b7b8b578-d622-4989-b36b-1b76244da787&wid=MEC567424758&sid=search
https://www.mercadolibre.com.ec/mesa-de-reuniones-vidrio-templado-240x120x5cm/up/MECU2438767822#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=2&type=product&tracking_id=b7b8b578-d622-4989-b36b-1b76244da787&wid=MEC567424758&sid=search
https://www.mercadolibre.com.ec/mesa-de-reuniones-vidrio-templado-240x120x5cm/up/MECU2438767822#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=2&type=product&tracking_id=b7b8b578-d622-4989-b36b-1b76244da787&wid=MEC567424758&sid=search
https://www.mercadolibre.com.ec/mesa-de-reuniones-vidrio-templado-240x120x5cm/up/MECU2438767822#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=2&type=product&tracking_id=b7b8b578-d622-4989-b36b-1b76244da787&wid=MEC567424758&sid=search
https://www.mercadolibre.com.ec/mesa-de-reuniones-vidrio-templado-240x120x5cm/up/MECU2438767822#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=2&type=product&tracking_id=b7b8b578-d622-4989-b36b-1b76244da787&wid=MEC567424758&sid=search
https://www.mercadolibre.com.ec/archivador-librero-para-oficina/up/MECU2438689032#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=3&type=product&tracking_id=ff2d21ce-bf13-4e03-b060-cb401894e14e&wid=MEC575341930&sid=search
https://www.mercadolibre.com.ec/archivador-librero-para-oficina/up/MECU2438689032#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=3&type=product&tracking_id=ff2d21ce-bf13-4e03-b060-cb401894e14e&wid=MEC575341930&sid=search
https://www.mercadolibre.com.ec/archivador-librero-para-oficina/up/MECU2438689032#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=3&type=product&tracking_id=ff2d21ce-bf13-4e03-b060-cb401894e14e&wid=MEC575341930&sid=search
https://www.mercadolibre.com.ec/archivador-librero-para-oficina/up/MECU2438689032#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=3&type=product&tracking_id=ff2d21ce-bf13-4e03-b060-cb401894e14e&wid=MEC575341930&sid=search

1 unidad

g https://www.mercadolibre.com.ec/impresora-epson-multifuncion-ecotank-usb- $43
: 7 ethernet-wifi- 9.0
\—-;-mZ 170/up/MECU24340964497pdp_filters=item id%3AMEC516653878&from=gsho| 0
p&matt tool=83242241&matt word=&matt source=google&matt_campaign_id=23
49730311 1&matt_ad_group_id=191990038733&matt match_type=&matt network=
g&matt_device=c&matt creative=794257864775&matt_keyword=&matt_ad_positio

n=&matt ad type=pla&matt _merchant id=5088563793&matt product id=MECU2

434096449& matt product partition 1d=2455936012250&matt target id=pla-

2455936012250&cq src=google ads&cq cmp=23497303111&cq net=g&cq plt=gp

&cq_med=pla&gad source=1&gad campaignid=23497303111&gbraid=0AAAAAD
tdRuCWI17HtG_AyMxdmTal APwvRp&gclid=CiwKCAjw6MPRBhBTEiwAd-
TMrxvkiByMIPW-
oVIRFplclyVS sdAI5ZDO3grz9Ut6aPxNakroXNelhoCPIIQAvVD BwE

Equipos
auip $1.
de
712
computac
,00
ion
4 unidades
$17

https://www.mercadolibre.com.ec/laptop-env-book-pro-max-n4020-8gb-256gb-141- | 1 2.

thd/up/MECU3957340558#polycard_client=search- 00

desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=40&type=product&trac
king_id=d089a76d-a00e-40e0-905b-ff26fe02dff4&wid=MEC822290374&sid=search



https://www.mercadolibre.com.ec/impresora-epson-multifuncion-ecotank-usb-ethernet-wifi-m2170/up/MECU2434096449?pdp_filters=item_id%3AMEC516653878&from=gshop&matt_tool=83242241&matt_word=&matt_source=google&matt_campaign_id=23497303111&matt_ad_group_id=191990038733&matt_match_type=&matt_network=g&matt_device=c&matt_creative=794257864775&matt_keyword=&matt_ad_position=&matt_ad_type=pla&matt_merchant_id=5088563793&matt_product_id=MECU2434096449&matt_product_partition_id=2455936012250&matt_target_id=pla-2455936012250&cq_src=google_ads&cq_cmp=23497303111&cq_net=g&cq_plt=gp&cq_med=pla&gad_source=1&gad_campaignid=23497303111&gbraid=0AAAAADtdRuCW17HtG_AyMxdmTa1APwvRp&gclid=CjwKCAjw6MPRBhBTEiwAd-7MrxvkfByMlPW-oVJRFp1cIyVS_sdAl5ZDO3grz9Ut6aPxNakroXNe1hoCPlIQAvD_BwE
https://www.mercadolibre.com.ec/impresora-epson-multifuncion-ecotank-usb-ethernet-wifi-m2170/up/MECU2434096449?pdp_filters=item_id%3AMEC516653878&from=gshop&matt_tool=83242241&matt_word=&matt_source=google&matt_campaign_id=23497303111&matt_ad_group_id=191990038733&matt_match_type=&matt_network=g&matt_device=c&matt_creative=794257864775&matt_keyword=&matt_ad_position=&matt_ad_type=pla&matt_merchant_id=5088563793&matt_product_id=MECU2434096449&matt_product_partition_id=2455936012250&matt_target_id=pla-2455936012250&cq_src=google_ads&cq_cmp=23497303111&cq_net=g&cq_plt=gp&cq_med=pla&gad_source=1&gad_campaignid=23497303111&gbraid=0AAAAADtdRuCW17HtG_AyMxdmTa1APwvRp&gclid=CjwKCAjw6MPRBhBTEiwAd-7MrxvkfByMlPW-oVJRFp1cIyVS_sdAl5ZDO3grz9Ut6aPxNakroXNe1hoCPlIQAvD_BwE
https://www.mercadolibre.com.ec/impresora-epson-multifuncion-ecotank-usb-ethernet-wifi-m2170/up/MECU2434096449?pdp_filters=item_id%3AMEC516653878&from=gshop&matt_tool=83242241&matt_word=&matt_source=google&matt_campaign_id=23497303111&matt_ad_group_id=191990038733&matt_match_type=&matt_network=g&matt_device=c&matt_creative=794257864775&matt_keyword=&matt_ad_position=&matt_ad_type=pla&matt_merchant_id=5088563793&matt_product_id=MECU2434096449&matt_product_partition_id=2455936012250&matt_target_id=pla-2455936012250&cq_src=google_ads&cq_cmp=23497303111&cq_net=g&cq_plt=gp&cq_med=pla&gad_source=1&gad_campaignid=23497303111&gbraid=0AAAAADtdRuCW17HtG_AyMxdmTa1APwvRp&gclid=CjwKCAjw6MPRBhBTEiwAd-7MrxvkfByMlPW-oVJRFp1cIyVS_sdAl5ZDO3grz9Ut6aPxNakroXNe1hoCPlIQAvD_BwE
https://www.mercadolibre.com.ec/impresora-epson-multifuncion-ecotank-usb-ethernet-wifi-m2170/up/MECU2434096449?pdp_filters=item_id%3AMEC516653878&from=gshop&matt_tool=83242241&matt_word=&matt_source=google&matt_campaign_id=23497303111&matt_ad_group_id=191990038733&matt_match_type=&matt_network=g&matt_device=c&matt_creative=794257864775&matt_keyword=&matt_ad_position=&matt_ad_type=pla&matt_merchant_id=5088563793&matt_product_id=MECU2434096449&matt_product_partition_id=2455936012250&matt_target_id=pla-2455936012250&cq_src=google_ads&cq_cmp=23497303111&cq_net=g&cq_plt=gp&cq_med=pla&gad_source=1&gad_campaignid=23497303111&gbraid=0AAAAADtdRuCW17HtG_AyMxdmTa1APwvRp&gclid=CjwKCAjw6MPRBhBTEiwAd-7MrxvkfByMlPW-oVJRFp1cIyVS_sdAl5ZDO3grz9Ut6aPxNakroXNe1hoCPlIQAvD_BwE
https://www.mercadolibre.com.ec/impresora-epson-multifuncion-ecotank-usb-ethernet-wifi-m2170/up/MECU2434096449?pdp_filters=item_id%3AMEC516653878&from=gshop&matt_tool=83242241&matt_word=&matt_source=google&matt_campaign_id=23497303111&matt_ad_group_id=191990038733&matt_match_type=&matt_network=g&matt_device=c&matt_creative=794257864775&matt_keyword=&matt_ad_position=&matt_ad_type=pla&matt_merchant_id=5088563793&matt_product_id=MECU2434096449&matt_product_partition_id=2455936012250&matt_target_id=pla-2455936012250&cq_src=google_ads&cq_cmp=23497303111&cq_net=g&cq_plt=gp&cq_med=pla&gad_source=1&gad_campaignid=23497303111&gbraid=0AAAAADtdRuCW17HtG_AyMxdmTa1APwvRp&gclid=CjwKCAjw6MPRBhBTEiwAd-7MrxvkfByMlPW-oVJRFp1cIyVS_sdAl5ZDO3grz9Ut6aPxNakroXNe1hoCPlIQAvD_BwE
https://www.mercadolibre.com.ec/impresora-epson-multifuncion-ecotank-usb-ethernet-wifi-m2170/up/MECU2434096449?pdp_filters=item_id%3AMEC516653878&from=gshop&matt_tool=83242241&matt_word=&matt_source=google&matt_campaign_id=23497303111&matt_ad_group_id=191990038733&matt_match_type=&matt_network=g&matt_device=c&matt_creative=794257864775&matt_keyword=&matt_ad_position=&matt_ad_type=pla&matt_merchant_id=5088563793&matt_product_id=MECU2434096449&matt_product_partition_id=2455936012250&matt_target_id=pla-2455936012250&cq_src=google_ads&cq_cmp=23497303111&cq_net=g&cq_plt=gp&cq_med=pla&gad_source=1&gad_campaignid=23497303111&gbraid=0AAAAADtdRuCW17HtG_AyMxdmTa1APwvRp&gclid=CjwKCAjw6MPRBhBTEiwAd-7MrxvkfByMlPW-oVJRFp1cIyVS_sdAl5ZDO3grz9Ut6aPxNakroXNe1hoCPlIQAvD_BwE
https://www.mercadolibre.com.ec/impresora-epson-multifuncion-ecotank-usb-ethernet-wifi-m2170/up/MECU2434096449?pdp_filters=item_id%3AMEC516653878&from=gshop&matt_tool=83242241&matt_word=&matt_source=google&matt_campaign_id=23497303111&matt_ad_group_id=191990038733&matt_match_type=&matt_network=g&matt_device=c&matt_creative=794257864775&matt_keyword=&matt_ad_position=&matt_ad_type=pla&matt_merchant_id=5088563793&matt_product_id=MECU2434096449&matt_product_partition_id=2455936012250&matt_target_id=pla-2455936012250&cq_src=google_ads&cq_cmp=23497303111&cq_net=g&cq_plt=gp&cq_med=pla&gad_source=1&gad_campaignid=23497303111&gbraid=0AAAAADtdRuCW17HtG_AyMxdmTa1APwvRp&gclid=CjwKCAjw6MPRBhBTEiwAd-7MrxvkfByMlPW-oVJRFp1cIyVS_sdAl5ZDO3grz9Ut6aPxNakroXNe1hoCPlIQAvD_BwE
https://www.mercadolibre.com.ec/impresora-epson-multifuncion-ecotank-usb-ethernet-wifi-m2170/up/MECU2434096449?pdp_filters=item_id%3AMEC516653878&from=gshop&matt_tool=83242241&matt_word=&matt_source=google&matt_campaign_id=23497303111&matt_ad_group_id=191990038733&matt_match_type=&matt_network=g&matt_device=c&matt_creative=794257864775&matt_keyword=&matt_ad_position=&matt_ad_type=pla&matt_merchant_id=5088563793&matt_product_id=MECU2434096449&matt_product_partition_id=2455936012250&matt_target_id=pla-2455936012250&cq_src=google_ads&cq_cmp=23497303111&cq_net=g&cq_plt=gp&cq_med=pla&gad_source=1&gad_campaignid=23497303111&gbraid=0AAAAADtdRuCW17HtG_AyMxdmTa1APwvRp&gclid=CjwKCAjw6MPRBhBTEiwAd-7MrxvkfByMlPW-oVJRFp1cIyVS_sdAl5ZDO3grz9Ut6aPxNakroXNe1hoCPlIQAvD_BwE
https://www.mercadolibre.com.ec/impresora-epson-multifuncion-ecotank-usb-ethernet-wifi-m2170/up/MECU2434096449?pdp_filters=item_id%3AMEC516653878&from=gshop&matt_tool=83242241&matt_word=&matt_source=google&matt_campaign_id=23497303111&matt_ad_group_id=191990038733&matt_match_type=&matt_network=g&matt_device=c&matt_creative=794257864775&matt_keyword=&matt_ad_position=&matt_ad_type=pla&matt_merchant_id=5088563793&matt_product_id=MECU2434096449&matt_product_partition_id=2455936012250&matt_target_id=pla-2455936012250&cq_src=google_ads&cq_cmp=23497303111&cq_net=g&cq_plt=gp&cq_med=pla&gad_source=1&gad_campaignid=23497303111&gbraid=0AAAAADtdRuCW17HtG_AyMxdmTa1APwvRp&gclid=CjwKCAjw6MPRBhBTEiwAd-7MrxvkfByMlPW-oVJRFp1cIyVS_sdAl5ZDO3grz9Ut6aPxNakroXNe1hoCPlIQAvD_BwE
https://www.mercadolibre.com.ec/impresora-epson-multifuncion-ecotank-usb-ethernet-wifi-m2170/up/MECU2434096449?pdp_filters=item_id%3AMEC516653878&from=gshop&matt_tool=83242241&matt_word=&matt_source=google&matt_campaign_id=23497303111&matt_ad_group_id=191990038733&matt_match_type=&matt_network=g&matt_device=c&matt_creative=794257864775&matt_keyword=&matt_ad_position=&matt_ad_type=pla&matt_merchant_id=5088563793&matt_product_id=MECU2434096449&matt_product_partition_id=2455936012250&matt_target_id=pla-2455936012250&cq_src=google_ads&cq_cmp=23497303111&cq_net=g&cq_plt=gp&cq_med=pla&gad_source=1&gad_campaignid=23497303111&gbraid=0AAAAADtdRuCW17HtG_AyMxdmTa1APwvRp&gclid=CjwKCAjw6MPRBhBTEiwAd-7MrxvkfByMlPW-oVJRFp1cIyVS_sdAl5ZDO3grz9Ut6aPxNakroXNe1hoCPlIQAvD_BwE
https://www.mercadolibre.com.ec/impresora-epson-multifuncion-ecotank-usb-ethernet-wifi-m2170/up/MECU2434096449?pdp_filters=item_id%3AMEC516653878&from=gshop&matt_tool=83242241&matt_word=&matt_source=google&matt_campaign_id=23497303111&matt_ad_group_id=191990038733&matt_match_type=&matt_network=g&matt_device=c&matt_creative=794257864775&matt_keyword=&matt_ad_position=&matt_ad_type=pla&matt_merchant_id=5088563793&matt_product_id=MECU2434096449&matt_product_partition_id=2455936012250&matt_target_id=pla-2455936012250&cq_src=google_ads&cq_cmp=23497303111&cq_net=g&cq_plt=gp&cq_med=pla&gad_source=1&gad_campaignid=23497303111&gbraid=0AAAAADtdRuCW17HtG_AyMxdmTa1APwvRp&gclid=CjwKCAjw6MPRBhBTEiwAd-7MrxvkfByMlPW-oVJRFp1cIyVS_sdAl5ZDO3grz9Ut6aPxNakroXNe1hoCPlIQAvD_BwE
https://www.mercadolibre.com.ec/impresora-epson-multifuncion-ecotank-usb-ethernet-wifi-m2170/up/MECU2434096449?pdp_filters=item_id%3AMEC516653878&from=gshop&matt_tool=83242241&matt_word=&matt_source=google&matt_campaign_id=23497303111&matt_ad_group_id=191990038733&matt_match_type=&matt_network=g&matt_device=c&matt_creative=794257864775&matt_keyword=&matt_ad_position=&matt_ad_type=pla&matt_merchant_id=5088563793&matt_product_id=MECU2434096449&matt_product_partition_id=2455936012250&matt_target_id=pla-2455936012250&cq_src=google_ads&cq_cmp=23497303111&cq_net=g&cq_plt=gp&cq_med=pla&gad_source=1&gad_campaignid=23497303111&gbraid=0AAAAADtdRuCW17HtG_AyMxdmTa1APwvRp&gclid=CjwKCAjw6MPRBhBTEiwAd-7MrxvkfByMlPW-oVJRFp1cIyVS_sdAl5ZDO3grz9Ut6aPxNakroXNe1hoCPlIQAvD_BwE
https://www.mercadolibre.com.ec/impresora-epson-multifuncion-ecotank-usb-ethernet-wifi-m2170/up/MECU2434096449?pdp_filters=item_id%3AMEC516653878&from=gshop&matt_tool=83242241&matt_word=&matt_source=google&matt_campaign_id=23497303111&matt_ad_group_id=191990038733&matt_match_type=&matt_network=g&matt_device=c&matt_creative=794257864775&matt_keyword=&matt_ad_position=&matt_ad_type=pla&matt_merchant_id=5088563793&matt_product_id=MECU2434096449&matt_product_partition_id=2455936012250&matt_target_id=pla-2455936012250&cq_src=google_ads&cq_cmp=23497303111&cq_net=g&cq_plt=gp&cq_med=pla&gad_source=1&gad_campaignid=23497303111&gbraid=0AAAAADtdRuCW17HtG_AyMxdmTa1APwvRp&gclid=CjwKCAjw6MPRBhBTEiwAd-7MrxvkfByMlPW-oVJRFp1cIyVS_sdAl5ZDO3grz9Ut6aPxNakroXNe1hoCPlIQAvD_BwE
https://www.mercadolibre.com.ec/laptop-env-book-pro-max-n4020-8gb-256gb-141-fhd/up/MECU3957340558#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=40&type=product&tracking_id=d089a76d-a00e-40e0-905b-ff26fe02dff4&wid=MEC822290374&sid=search
https://www.mercadolibre.com.ec/laptop-env-book-pro-max-n4020-8gb-256gb-141-fhd/up/MECU3957340558#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=40&type=product&tracking_id=d089a76d-a00e-40e0-905b-ff26fe02dff4&wid=MEC822290374&sid=search
https://www.mercadolibre.com.ec/laptop-env-book-pro-max-n4020-8gb-256gb-141-fhd/up/MECU3957340558#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=40&type=product&tracking_id=d089a76d-a00e-40e0-905b-ff26fe02dff4&wid=MEC822290374&sid=search
https://www.mercadolibre.com.ec/laptop-env-book-pro-max-n4020-8gb-256gb-141-fhd/up/MECU3957340558#polycard_client=search-desktop&be_origin=backend&search_layout=grid&position=40&type=product&tracking_id=d089a76d-a00e-40e0-905b-ff26fe02dff4&wid=MEC822290374&sid=search

Suministr

0s aprox

Materiales, suministros, etc.

$50

Fuente: Elaboracion propia

. Anexo 14.2: Desglose de Inversion Total Requerida

Muebles y enseres $1,104.70
Equipos de oficina $439.00
Equipos de computacion EQUIPOS DE COMPUTACION $1,712.00
Suministros aprox $50.00

I|

COSTOS DE PRODUCCION 6,444.87
$

GASTOS OPERACION 28,714.48

DIAS DEL ANO 365
$

COSTOS Y GASTOS DIARIOS 96.33

DIAS DE DESFASE 30

I|

Propiedad planta y equipo

3,305.70

Capital de trabajo

S




2,889.81

Fuente: Elaboracion propia.

. Anexo 15: Tablas de Costos
maRGEN | emooweor |
COSTO DE MATERIA PRIMA X UNIDAD S 4,12
S
COSTO DE MANO DE OBRA -
S
COSTO INDIRECTO TRANSPORTE INTERNO 1,25

COSTO TOTAL UNITARIO

$ 5,37

Flete maritimo (freight + surcharges + S $
BL) 2.002,00 5,01
S S
Seguro de carga internacional 58,08 0,15
S S
COSTO LOGISTICO TOTAL 2.060,08 5,16

. Anexo 16: Tabla de Gastos Fijos y Variables

Rubro (Gastos Fijos) Valor anual (USD)
Arriendo de oficina 3.660,00
Sueldos por honorarios profesionales (4
13.440,00
personas)
Depreciacion de propiedad, planta y equipo 452,16

SUBTOTAL GASTOS FIJOS 17.552,16



Rubro (Gastos Variables) Valor anual (USD)

Servicios basicos (agua, internet, plan celular,

4.354,32
movilizacion, cafeteria)
Marketing 4.000,00
Constitucion de la SAS y registro de marca

1.200,00
(SENADI)
Servicio de agente aduanero (3 exportaciones) 750,00
Certificacion FDA (registro de planta de

858,00

alimentos)
SUBTOTAL GASTOS VARIABLES 11.162,32

Fuente: Elaboracion propia

. Anexo 16.1: Detalle Valores Gastos

Enero
305.00 362.86 667.86
S S S
Febrero
305.00 362.86 667.86
S S S
Marzo
305.00 362.86 667.86
_ S S S
Abril
305.00 362.86 667.86
S S S
Mayo
305.00 362.86 667.86
_ 3 3 3
Junio
305.00 362.86 667.86
. S $ S
Julio
305.00 362.86 667.86
S S S
Agosto
305.00 362.86 667.86
Septiembre $ $ S




S S

A 280.00 3,360.00
S S

B 280.00 3,360.00
S S

c 280.00 3,360.00
S S

D 280.00 3,360.00
S

TOTAL 13,440.00

305.00 362.86 667.86
S S S
Octubre
305.00 362.86 667.86
. S $ S
Noviembre
305.00 362.86 667.86
o S S S
Diciembre
305.00 362.86 667.86

MUEBLES Y S
ENSERES 1,200.00 120.00
EQUIPOS DE S
OFICINA 400.00 40.00
EQUIPOS DE S
COMPUTACION 1,7112.00 5/171.20

Fuente: Elaboracion propia




. Anexo 16.2: Costos Variables Produccion y PVP

COSTO DE MATERIA PRIMA X UNIDAD $ 4,12
S
COSTO DE MANO DE OBRA -
S
COSTO INDIRECTO TRANSPORTE INTERNO 1,25
COSTO TOTAL UNITARIO $5,37
MARGEN DE GANANCIA _
PRECIO MAS MARGEN $38,75

Fuente: Elaboracion propia

. Anexo 16.3: Tabla Punto de Equilibrio

CANTIDAD 1200 1200
PARTICIPACION 100% 100%
$
PRECIO VENTA 38,75
$
COSTO VARIABLE 5,37
$
MARGEN CONTRIBUCION 33,38
MARGEN CONTRIBUCION S S
PORCENTUAL 33,38 33,38
$
GASTOS TOTALES 28.74,48

Fuente: Elaboracion propia



. Anexo 16.4: Grafica Punto de Equilibrio

Fuente: Elaboracion propia

. Anexo 16.5: Demanda Proyectada aiio 1
MERCADO META 455
1,53% DE PENETRACION MERCADO 7
43,1% DE CONVERSION (VENTA ANO) 1200,16
CANTIDAD 1200
PRECIO DE VENTA S 38,75
Fuente: Elaboracion propia
. Anexo 16.6: Estado P&G

Ingresos $ $ $ S S
ventas 47.158,46 50.931,14 55.005,63 59.406,08 64.158,57
Costo de $ $ $ S S
Produccidn 6.444,87 6.960,46 7.517,30 8.118,68 8.768,18
(-) Costo
Logistico S S S S S
Exportacidn 6.192,84 6.688,27 7.223,33 7.801,19 8.425,29
(CIF)
Utilidad Bruta > > > > >

34.520,75 37.282,41 40.265,01 43.486,21 46.965,10
(-) Gastos S S $ S S
totales 28.714,48 31.011,64 33.492,57 36.171,98 39.065,73




(-) S S S S S
Depreciacion 452,16 452,16 452,16 452,16 452,16
Utilidad $ $ $ $ $
Operacion 5.354,11 5.818,61 6.320,28 6.862,07 1.447,21
Gastos $ $ $ S S
Financieros 245,80 39,88 - - -
Utilidad Antes $ $ $ $ $
de Impuestos 5.108,31 5.778,74 6.320,28 6.862,07 1.447,21
Impuesto a la S S S S S
Renta 25% 1.277,08 1.444,68 1.580,07 1.715,52 1.861,80
Utilidad Neta > > > > >
3.831,23 4.334,05 4.740,21 5.146,55 5.585,41

Fuente: Elaboracion propia

. Anexo 17: Flujo de Caja

Afos 0 1 2 3 4 5

UTILIDAD $ $ $ S S

OPERACION 536587 | 5.831,32 | 6.334,00 | 6.876,89 | 7.46321

(+) $ $ $ $ $

DEPRECIACIONES 452,16 452,16 452,16 452,16 452,16

$ $ $ $ $

(-) IMPUESTOS 280,02 | 1.447,86 | 158350 | 1719,22 | 1.865,80
S -

(-) INVERSIONES [6.195,51

(=) FLUJODEL |$ - $ $ $ $ $

PROYECTO 6.195,51 4538,02 | 4.83562 | 520266 | 560983 | 6.049,57
$

(+) PRESTAMO  [3.097,75

(-) GASTOS $ $ $ S S

FINANCIEROS 245,80 39,88 - - -

(-)

AMORTIZACION $ $ $ $ $

PRESTAMO 1.079,44 | 159,23 - - -




(=) FLUJO DEL

PROYECTO S S $ S S
AJUSTADO $-3.097,75| 3.212,78 3.204,51 | 5.202,66 | 5.609,83 | 6.049,57
$ S $ $ $

Flujo acumulado |$ -3.097,75| 115,02 3.319,53 8.522,19 14.132,01 | 20.181,58

Fuente: Elaboracion propia

. Anexo 18: Tabla Calculo WACC

CALCULO WACC

Costo de la deuda 11,50%

Costo patrimonio 15%

Impuesto a la Renta 25%

3.097,75
Deuda S 3.097,75
ACTIVOS S 6.195,51

Fuente: Elaboracion propia

. Anexo 18.1: Tabla Calculo Indicadores Financieros
Indicador Proyecto ‘ Proyecto Ajustado
VAN (USD) 12.503,44 13.111,29
TIR 73,8% 115,3%
ROI 423,5% 751,5%
indice de Rentabilidad 3,02 5,23
Periodo de Recuperacion 1,04 ainos (=378 dias) —

Fuente: Elaboracion propia

. Anexo 19: Tabla Comparativa Indicadores Financieros

. Escenario Pesimista . Escenario Optimista
Indicador Escenario Base

(-20%) (+20%)

VAN Ajustado (USD) 9.711,59 13.111,29 16.510,99



TIR Ajustada 89,6% 115,3% 140,8%
ROI Ajustado 5,97 7,52 9,06
Fuente: Elaboracion propia
. Anexo 20: Tabla de Sensibilidad —20% Utilidad

FLUJO DE CAJA

FINANCIERO ESCENARIO PESIMISTA

Afos 0 1 2 3 4 5
S S S S S

UTILIDAD OPERACION 4292770 |4.665,05 |5.067,20 |5.501,51 |5.970,57
S S S S S

(+) DEPRECIACIONES 452,16 452,16 452,16 452,16 452,16
S S S S S

(-) IMPUESTOS 101,72 |1156,29 |1.266,80 |1.375,38 [1.492,64

S

(-) INVERSIONES (6.195,51)

(=) FLUJO DEL S S S S S S

PROYECTO (6.195,51) 3.733,14 [3.960,92 |4.252,56 |4.578,29 |4.930,09

S

(+) PRESTAMO 3.097,75

(-) GASTOS S S S S S

FINANCIEROS 245,80 |39,88 - - -

(-) AMORTIZACION $ S S S S

PRESTAMO 1.079,44 [1.591,23 |- - -

(=) FLUJO DEL S S S S S S

PROYECTO AJUSTADO ((3.097,75) [2.407,89 (2.329,81 |4.252,56 |4.578,29 |4.930,09

Fuente: Elaboracién propia

. Anexo 21: Tabla de Sensibilidad +20% Utilidad

FLUJO DE CAJA

ESCENARIO OPTIMISTA




FINANCIERO

Afios 0 1 2 3 4 5
$ $ $ $ $
UTILIDAD OPERACION 6.439,05 [6.997,58 |7.600,79 |8.252,26 |8.955,85
$ $ $ $ $
(+) DEPRECIACIONES 45216  |45216  |45216  |45216  |45216
$ $ $ $ $
(-) IMPUESTOS 548,31 [1.739,43 [1.900,20 |2.063,07 [2.238,96
$
(-) INVERSIONES (6.195,51)
(=) FLUJO DEL $ $ $ $ $ $
PROYECTO (6.195,51) [5.342,90 [5.710,31 6.152,76 |6.641,36 [7.169,05
$
(+) PRESTAMO 3.097,75
(-) GASTOS $ $ $ $ $
FINANCIEROS 245,80 (39,88 - - -
(-) AMORTIZACION $ $ $ $ $
PRESTAMO 1.079,44 [1591,23 |- - -
(=) FLUJO DEL $ $ $ $ $ $
PROYECTO AJUSTADO ((3.097,75) |4.017,66 |4.079,21 |6.152,76 |6.641,36 [7.169,05

Fuente: Elaboracion propia




