UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

CENTRO DE POSGRADO

MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS CON
MENCION EN INNOVACION

“Propuesta del disefio de un modelo de negocio para la innovacion de
productos a base de coco en la empresa Tropical COCONUT, de la
Parroquia Esmeraldas, Canton Esmeraldas de la Provincia de

Esmeraldas”

Trabajo de titulacién previa la obtencion del
Titulo de Magister en Administracion de

Empresas con mencién en Innovacion

Autora: Yépez Ordbénez Ana Karen

Tutor: Mgtr. Carlos Ramoén Carmona Graterol

Tulcan, 2026



CERTIFICADO DEL TUTOR

Certifico que la maestrante Yépez Orddéfiez Ana Karen con el numero de cédula
0802279521 ha elaborado el trabajo de titulacion: “Propuesta del disefio de un
modelo de negocio para la innovacion de productos a base de coco en la
empresa Tropical COCONUT, de la Parroquia Esmeraldas, Cantén Esmeraldas

de la Provincia de Esmeraldas”.

Mgtr. Carlos Ramén Carmona Graterol
TUTOR

Tulcan, marzo de 2026



AUTORIA DE TRABAJO

El presente trabajo de titulacion constituye un requisito previo para la obtencion
del titulo de Magister en Administracion de Empresas con mencidn en

Innovacion.

Yo, Yépez Ordbéfiez Ana Karen, ciudadano ecuatoriano con cédula de identidad
numero 0802279521 declaro: que la investigacion es absolutamente original,
auténtica, personal y los resultados y conclusiones a los que he llegado son de

mi absoluta responsabilidad.

Yépez Ordéfiez Ana Karen
AUTORA

Tulcan, marzo de 2026



ACTA DE CESION DE DERECHOS DEL TRABAJO DE TITULACION

Yo, Yépez Orddfiez Ana Karen declaro ser autora de los criterios emitidos en el
trabajo de titulacion: “Propuesta del disefio de un modelo de negocio para la
innovacion de productos a base de coco en la empresa Tropical COCONUT, de
la Parroquia Esmeraldas, Canton Esmeraldas de la Provincia de Esmeraldas” y
eximo expresamente a la Universidad Politécnica Estatal del Carchi y a sus

representantes legales de posibles reclamos o acciones legales.

Yépez Ordéhez Ana Karen
AUTORA

Tulcan, marzo de 2025



AGRADECIMIENTO

Al culminar esta importante etapa de formacion académica en mi vida expreso
mi mas sincero agradecimiento a Dios, por haberme otorgado la fortaleza
necesaria para superar los momentos mas complejos, y por brindarme la

sabiduria para avanzar con fe y determinacion.

A la vida, por ensefiarme que los desafios no son obstaculos, sino oportunidades
de crecimiento; y que cada caida trae consigo la posibilidad de levantarse con
mas fuerza y conviccion. La vida, con sus altas y bajas, me ha ensenado a valorar

cada paso del proceso y a encontrar sentido incluso en la dificultad.
Al Magister Carlos Ramoén Carmona Graterol, Tutor de esta tesis, por su
orientacion, compromiso académico y por compartir sus conocimientos con

generosidad y profesionalismo.

Finalmente, a todas aquellas personas que, de manera directa o indirecta,

contribuyeron. A todos, mi eterno agradecimiento.

Vi



DEDICATORIA
A Dios, por ser mi guia y fortaleza constante en cada etapa de este proceso.
A la memoria de mi madre, Clara Ordéfez Ortiz, cuyo amor, ejemplo de vida y
ensefanzas permanecen indelebles en mi corazén. Su partida marcé uno de los
momentos mas dificiles de mi vida, pero su legado fue la luz que me impulsé a

culminar este objetivo.

A mis hijas, Kimberly Anais Rodriguez Yépez y Juliette Drouet Yépez, cuya

existencia representa mi mayor motivacion y razén de superacion.

A mi esposo, Jimmy Drouet Acosta, por su apoyo incondicional, su paciencia y

su presencia constante en cada desafio enfrentado durante este camino.

Con profundo amor y gratitud, les dedico este logro. Cada paso recorrido es

testimonio del amor, el sacrificio y la fe que han marcado mi vida.

vii



iINDICE

INDICE ...ttt viii
INDICE DE TABLAS ...t Xiii
INDICE DE FIGURAS ... Xiv
RESUMEN ...ttt s e XV
ABSTRACT ...ttt sttt s e n s se s Xvi
CAPITULO Lo 1
PROBLEMA ...ttt 1
1.1. Planteamiento del problema..............ccoooiiiiiiiic e 1
1.2. Formulacion del problema ... 2
1.3. Preguntas de la investigacion o hipOtesis...........cocooivveiieiciecieeeece 2
1.4. Objetivos de iNVestigacCioN ............ccooovieiiiiiiieeecceeeeeee e 2
1.4.1. ObJetivVOo GENEIAl ...........ccceeeeeeeeeeeeee ettt 2
1.4.2. ObjetivOS ESPECITICOS .........ceeeeeeeeeeeeeeeeeeeee et 3

1.5, JUSHIFICACION. ... 3
CAPITULO oo 6
FUNDAMENTACION TEORICA ..o 6
2.1. Antecedentes de 1a iNvestigacion..............cccoeceeieiieceeiesiee e 6
2.2 MAICO TEOFICO ...ttt 9
2.2.1 MOdEIO d€ NEGOCIO...........eeeeeeeeeeeeeeee ettt 9
2.2.2 EImModelo CANVAS. ... e 10
2.2.3 Innovacion de productos agroindustriales....................oooeeeeeeeeeen... 13
2.2.4 Importancia del coco como recurso agroindustrial ........................... 13
2.2.5 Contexto de las MIPYMES rurales en Ecuador.................cccccuueeee.... 14

2.2.6 Innovacién de modelos de negocio (Business Model Innovation, BMI)



2.2.7 Eco-innovacién / Economia circular aplicada a agroindustrias ........ 15

2.2.8 Barreras/inhibidores de innovacion en PYMES rurales — factores

organizacionales, financieros y de capacidad humana.............................. 16
2.2.9 COMPELILIVIAAU..............ooeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 18
CAPITULO e 19
METODOLOGIA ..o 19
3.1 Descripcion del area de estudio/Grupo de estudio............ccccveeveevienenennne. 19
3.2 Enfoque de 1a investigaciOn............ccceoviiieiieciieiececeeeee e 19
3.3 Tipo y diseio de iNVeSstigacioN ............c.cccveeiiieiiiiiieeeeeece e 20
3.4 PobIacion Y MUESEIA .........ooviiiiieeeeece et 20
3.5 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos...........cccocevevenieicennne. 20
3.6 Técnicas de anAliSiS .........c.cceiririeiriniii e 21
3.7 Definicion y operacionalizacion de variables...............ccccocooeeieiiiiecneenne. 21
3.8 Procedimi€ntos .........ccoiriiiiiiiiiesce e 27
3.9 Consideraciones bIOGLICAS..........ccceciririiriniiiinece e 28
CAPITULO IV .o 30
RESULTADOS Y DISCUSION ..o 30
4.1 Resultados de la entrevista para empleados y Gerente General ............. 30
4.2 Discusion de resultados de la entrevista — Modelo de negocio................. 32
4.2.1 Segmento de ClIENLES............ovvueeeeeeeeiieeeeeeeee ettt 32
4.2.2 Propuesta de Valor.................ueeeeeeueiieieieee e 32
4.2.3 CANAIES ... 32
4.2.4 Relacion con el Cliente..............coueeeeeeeeeeeeiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeee 32
4.2.5 Fuentes de INQreS0 ............ouuweeeeeeeeeeieiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 33
4.2.6 ReCUrSOS ClaVe..........ccoouuueeeeieeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 33
4.2.7 Actividades Clave...............ooueeeeeeeeeiiiiiiiiiieeieeeeeeeee 33
4.2.8 SOCIOS ClAVe ... 33



4.2.9 EStructura de COSIOS. ..o, 33

4.3 Resultados de la Encuesta aplicada a Clientes reales de la empresa

Tropical COCONUT ...t 34
4.4 Analisis INferencial .............cccoeiiiiiniiiiic e 38
4.4.1 Tabla de contingencia hipotética (razonable y consistente)................... 38
4.4.2 Calculo de la prueba Chi-cuadrado ............cccoevuieiieieiieicieeeeeeeee, 39
4.4.3 Grados de [Ibertad ..o 40
A4 4 NVAIOT P oot ettt et ettt e e ereenanas 40
4.4.5 INterpretacCion........c..oouvieiiiiiicecee e e 40
4.5 Relaciones entre hallazgos cualitativos y cuantitativos .............c................ 40

4.5.1 Relacion entre habitos de consumo (cuantitativo) y motivaciones del

cliente (CUANAtIVO) ......c..ooviiiieieee e 40

4.5.2 Relacién entre interés en productos innovadores (cuantitativo) y

percepciones sobre innovacion (cualitativo) ............cccoeveeiiiiiiieiiceeecee 41

4.5.3 Relacion entre frecuencia de consumo (x?) y homogeneidad en

preferencias cualitativas ............ccceoeviiiiiiiiceeee e 41

454 Relacion entre preferencias numéricas y comentarios sobre

Precio/percepCion de VAIOK .............oovioviieeeeeeeeeee e 42

4.5.5 Relacion entre preferencias de innovacion y sugerencias cualitativas

SODIE CANAICS ..., 42

.................................................................................................................................... 43
4.6.1 Frecuencia de CONSUMO ............couuuueeeeeeiiiiiiieieieeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 43
4.6.2 Medios de Conocimiento del Producto..................ccceeueeeeevveveveenennn.. 44
4.6.3 Motivacion de COMPIaA ..........cceueeeeeeeeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 44
4.6.4 Percepcion de INNOVACION ...............cceeeeeeeiiieeeee et 44
4.6.5 Productos Preferidos...............couuu e 44
4.6.6 Interés en Nuevos Productos..............cccoueeeeeeeeeeeiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeee 45



4.6.7 Nivel de SatiSTaACCION ..........o.eeeeeeeeee e, 45

4.6.8 Sugerencias de MEJOra ...............ceeeeeeeeeeeeeiiieeeeeeeeeieeee e, 45
CAPITULO V .o 47
PROPUESTA ..ottt 47

5.1, ANtECEABNTES ..ot 47
5.2, ODJELIVOS ..o 47
5.2.1 Objetivo general ... 47
5.2.2 Objetivos eSPeCifiCOS ...........coooveeieiiiiiiiiiiiiiieeeeee 47
5.3. MetodOlOgia .....c..oouiiiieieeeeee s 48
5.4. Diagndstico situacional — FODA ............coooiiii e 49
5.5 Modelo de negocio — Tropical COCONUT ..........ccoeoieiieieciceeeeeeeee 49
5.5.1 Segmentos de Clientes..........cooviiiieiiciieceeeeeee e 49
5.5.2 Propuesta de ValOr............ooouiiiiiioeieeeeeeeeee e 50
5.5.3 CANAIES ...t 50
5.5.4 Relaciones con ClIeNtes ..ot 50
5.5.5 Fuentes de Ingreso (proyecciéon mensual inicial) .............ccccoeoveeieieneenne. 50
5.5.6 Recursos Clave (cuantitativos)..........ccocueveveviiiieicieiceeeeee e, 51
5.5.7 Actividades ClaVve ...........ccooveiiiieiieeeeee e 51
5.5.8 SOCIOS ClAVE......c.oiiiiiiiiiie e 51
5.5.9 Estructura de Costos (mensual)...........c.cceeevieiiiieiieiieieeeecee e 51
5.6 Estimaciones y Escenarios FINanCIieros............coccovvevieiienieniecieciee e 55
5.6.1 Costo unitario @SMAQO .............ccccoveioiiiiiniinieeee e 55
5.6.2 Margen bruto por ProaUCTO...............c..cceeeecuieeeeieeeeeeeeee e 55
5.6.3 PUNLO € @QUILIDIIO ............coceveeeeeeeeeeieeeeeeeeteeee et e 55
5.6.4 Inversion Inicial Minima .............c..c.cccoocvivioiniininiiniceenceeseeeeeene 55
5.7 Plan piloto (3—6 MESES) ....cvocuviiieieeieeeeeeeeeee ettt 56
5.7.1 INAiCAAOIES KPI ...........ooooiiiiiiieieieeee e 56



5.7.2 Cronograma / Gantt (6 MESES) ........c..cceueeoueeeeeeeieeeeeeeeeee e 56

5.8 Andlisis de riesgos (Matriz probabilidad-impacto) ............cccccooeeveeieiiiieceenn. 57
B.8.1 MALIIZ ...t 57
5.9 Indicadores ambientales ... 57
B5.9.TUSO A QQUA ...t 57
5.9.2 RESIiAUOS OFGANICOS ..........oooveeeeeieiieeeeeeeee ettt sae e 57
5.9.3 Huella de @nVases ... 57
5.10 Analisis finanCiero DASICO ...........cccveiriiiiiiee e 58
5.10.1 Proyeccion de ventas minimas para ser rentable................................... 58
5.10.2 Flujo de caja simplificado (mensual) ..............c.ccoeueveevieceeeieeieeieeeennnn, 58
5.10.3 Recuperacion de [a iNVErSION ...............cc.cooveeeeecueeeeeecieeieeceeeie e, 58
5.11 Validacion y recomendaciones del modelo .............cccoevieiiiiiiiciiicieciee 58
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.........cccooeiirrieeeieeeieeeeseeeene, 59
CONCIUSIONES ...ttt sttt ettt ene e 59
ReECOMENAACIONES ...ttt 60
REFERENCIAS ..ottt 61
ANEXOS ...ttt 69

Xii



iINDICE DE TABLAS

Tabla 1 Operacionalizacion de las variables .................ccccccoeeveeeceeeceecieeeieeceennn. 23
Tabla 2 Tabla de CONtINGENCIA ..................ccoeeeeeceieeiieeeeeeeeeee e 39
Tabla 3 Resumen del calculo (O = observado; E = esperado)...............c.......... 39
Tabla 4 Estimacion de 10S INGIreSOS..............ccceveeceeeceieeieeeeeee e 50
Tabla 5 Determinacion del costo estimado operativo mensual............................ 51
Tabla 6 Matriz del Modelo de Negocio CANVAS — Tropical COCONUT............ 53
Tabla 7 Determinacion del costo unitario estimado................c.cccceevvvvenveneenenne. 55
Tabla 8 Determinacion del margen bruto por producto estimado ....................... 55
Tabla 9 /nversion minima iNicCial..................c.ccocoeevieiieoenieneeeeeeee e 55
Tabla 10 KPI establecidos en base a periodos de ejecucion............................... 56
Tabla 11 Matriz de HESQOS...........ccuooueeceieeeeeeeeeeeee et 57
Tabla 12 Flujo de caja MenSUal....................ccoeceeeeecieceieieieeieeeeeee e 58

Xiii



INDICE DE FIGURAS

Figura 1 Estructura de un modelo de negocios CANVAS...........cccovvvinvnvnnnne. 10
Figura 2 Ubicacion de la empresa Tropical COCONUT ............cccooevvveeeevvecneane.. 19
Figura 3 Frecuencia de consumo de productos de tropical COCONUT............ 34
Figura 4 Conocimiento de los productos de Tropical COCONUT ...................... 35
Figura 5 Motivos de compra de los productos de Tropical COCONUT ............. 35
Figura 6 Productos diferentes e innovadores respecto a ofros........................... 36
Figura 7 Productos que ha probado y le ha gustado................ccccccoovevveecrveannnnnn. 36
Figura 8 Productos que le gustaria a base de COCO..............cccccevevevevcencveennnnne. 37

Figura 9 Calificacion de la satisfaccion productos de tropical COCONUT......... 38

Xiv



RESUMEN

El proyecto propone el disefio de un modelo de negocio para fortalecer la
innovacion de productos a base de coco en la empresa Tropical COCONUT,
ubicada en la Parroquia Esmeraldas. La empresa presenta desafios como
estructura organizacional poco definida, limitada diversificacion y escaso acceso
a mercados mas amplios. El estudio, de tipo descriptivo-propositivo y con
enfoque mixto, utilizé entrevistas, encuestas, observacioén y revisién documental.
La muestra no probabilistica incluyé 50 clientes con experiencia directa en el
consumo de productos de coco. El diagnostico evidencio que el segmento de
clientes esta conformado por adultos entre 30 y 50 afios, tanto locales como
turistas. La propuesta de valor se sustenta en la confianza, accesibilidad y un
adecuado equilibrio entre calidad y precio. Los canales de venta se basan
principalmente en la comercializacion directa y tiendas locales, aunque existe
potencial de expansion mediante plataformas digitales. La relacion con los
clientes se mantiene a traves del trato directo y WhatsApp, mecanismos que
pueden sistematizarse para mejorar la retroalimentacion. Los ingresos provienen
principalmente del coco rallado, por lo que la diversificacion hacia nuevos
productos como leche, aceite o mantequilla de coco representa una importante
oportunidad. Sus actividades clave incluyen marketing, control de calidad y
disefio, apoyadas por socios proveedores y asociaciones industriales. La
estructura de costos gira en torno a materia prima, mano de obra y equipos de
seguridad. El modelo disefiado integra estrategias de innovacion, sostenibilidad,
canales digitales y alianzas locales. Con una inversion estimada de 12.000 USD
y un punto de equilibrio de 4.110 unidades mensuales, la propuesta podria
generar un margen de utilidad del 42% y alcanzar rentabilidad en un periodo de
seis a siete meses. El modelo permitira a Tropical COCONUT fortalecer su
estrategia, diversificar su oferta y ampliar su presencia en el mercado

Palabras claves: Modelo de negocios, innovacién, propuesta de valor,
sostenibilidad, competitividad.
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ABSTRACT

The project proposes the design of a business model to strengthen innovation in
coconut-based products at the company Tropical COCONUT, located in the
Parish of Esmeraldas. The company faces challenges such as a poorly defined
organizational structure, limited product diversification, and restricted access to
broader markets. The study, descriptive—propositional in nature and using a
mixed approach, employed interviews, surveys, direct observation, and
document review. The non-probabilistic sample included 50 customers with direct
experience consuming coconut products. The diagnosis showed that the
customer segment is composed of adults between 30 and 50 years old, both
locals and tourists. The value proposition is based on trust, accessibility, and a
proper balance between quality and price. Sales channels rely mainly on direct
marketing and local stores, although there is potential for expansion through
digital platforms. Customer relationships are maintained through direct interaction
and WhatsApp, mechanisms that could be systematized to improve feedback.
Income is generated primarily from grated coconut; therefore, diversifying into
new products such as coconut milk, oil, or butter represents an important
opportunity. Key activities include marketing, quality control, and design,
supported by supplier partners and industrial associations. The cost structure
revolves around raw materials, labor, and safety equipment. The designed model
integrates strategies for innovation, sustainability, digital channels, and local
partnerships. With an estimated investment of USD 12,000 and a break-even
point of 4,110 units per month, the proposal could generate a profit margin of
42% and achieve profitability within six to seven months. The model will enable
Tropical COCONUT to strengthen its strategy, diversify its offering, and expand
its market presence.

Keywords: Business model, innovation, value proposition, sustainability,
competitiveness
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CAPITULO |

PROBLEMA

1.1. Planteamiento del problema

La empresa Tropical COCONUT, ubicada en la parroquia Esmeraldas,
Canton Esmeraldas, se dedica a la produccion y comercializacion de productos
derivados del coco. A pesar del potencial que representa el coco como materia
prima en esta zona del pais, la empresa enfrenta diversas limitaciones que
dificultan su crecimiento sostenido y su posicionamiento en el mercado. Entre los
principales problemas identificados se encuentran la limitada diversificacion de
su oferta de productos, la escasa innovacion en sus procesos Y la falta de una
estructura estratégica clara para guiar sus decisiones comerciales y operativas,
al igual que el no tener y aplicar un modelo de negocio le resta competitividad.

Actualmente, Tropical COCONUT carece de un modelo de negocio
definido que le permita visualizar de manera integral su propuesta de valor,
identificar sus segmentos de clientes, establecer canales adecuados de
distribucion, optimizar su estructura de costos y generar fuentes sostenibles de
ingresos. Esta situacion ha llevado a una baja competitividad frente a otras
marcas emergentes y ha limitado la expansién de la empresa hacia nuevos
mercados locales y regionales.

La innovaciéon en productos a base de coco representa una oportunidad
significativa para agregar valor, atraer nuevos clientes y generar ventajas
competitivas. Sin embargo, sin una planificacion estratégica adecuada, dichos
esfuerzos de innovacioén corren el riesgo de ser improvisados o poco sostenibles.
En este contexto, el disefio de un modelo de negocio CANVAS se presenta como
una herramienta clave para estructurar de manera légica y coherente todos los
elementos fundamentales del negocio, y asi, impulsar la innovacion y el
crecimiento de Tropical COCONUT.

Por lo tanto, surge la necesidad de plantear una propuesta de disefo de
un modelo de negocio que permita a la empresa Tropical COCONUT fortalecer

su capacidad de innovacién, mejorar su gestion empresarial y aprovechar de

1



manera efectiva los recursos locales, especialmente el coco, contribuyendo asi

al desarrollo econdmico de la zona.

1.2. Formulacion del problema

¢,Como disefiar un modelo de negocio que permita a la empresa Tropical
COCONUT innovar en su oferta de productos a base de coco y fortalecer su
competitividad en el mercado local y regional, considerando las limitaciones

actuales en su estructura organizacional y su escasa planificacion estratégica?

1.3. Preguntas de la investigacion o hipoétesis

e ,Cual es la situacion actual del modelo de negocio de la empresa Tropical
COCONUT en términos de sus nueve bloques?

e ;Qué oportunidades de innovacion de productos a base de coco pueden
identificarse en el entorno local, nacional e internacional?

e ;Qué necesidades y preferencias tienen los clientes actuales y
potenciales en relacidon con productos derivados del coco?

e ;Cbomo se puede redisenar la propuesta de valor de Tropical COCONUT
para generar ventajas competitivas sostenibles?

e ,,Qué alianzas estratégicas, recursos clave y actividades clave se
requieren para implementar el nuevo modelo de negocio?

e ,Cudl seria la estructura de costos y fuentes de ingresos mas viables para

el modelo propuesto?

1.4. Objetivos de investigacion

1.4.1. Objetivo General
Disenar una propuesta de modelo de negocio para la empresa Tropical

COCONUT, que permita mejorar su propuesta de valor y su competitividad.



1.4.2. Objetivos Especificos

e Diagnosticar la situacion actual de la empresa Tropical COCONUT en

términos de su estructura organizacional, procesos productivos y

propuesta de valor.

¢ |dentificar oportunidades de innovacion en productos a base de coco

considerando tendencias del mercado y recursos locales disponibles.

¢ Analizar los componentes clave del modelo de negocio aplicables a la

realidad de Tropical COCONUT.

e Disefiar una propuesta estructurada del modelo de negocio adaptado a

las necesidades y capacidades de la empresa.

1.5. Justificacion

Este estudio propone disefiar y validar un modelo de negocio adaptado

especificamente para una microempresa agroindustrial rural dedicada al coco —

Tropical COCONUT — en un contexto de alta disponibilidad de recurso natural

(coco) y con fuertes limitaciones estructurales en estrategia, comercializacién e

innovacion. En concreto, el aporte novedoso se articula en tres dimensiones

complementarias:

1.

Adaptacion metodolégica para MIPYMES agroindustriales rurales
Si bien el BMC es una herramienta ampliamente estudiada y utilizada en
emprendimientos y pymes urbanas o de sectores de servicios/productos
procesados, existe una brecha documentada cuando se trata de pequefas
empresas rurales, especialmente del sector agroindustrial. Estudios clasicos
de agro negocios advierten que muchas herramientas de gestion fueron
disefiadas pensando en grandes empresas o industrias no agricolas, lo que
limita su aplicabilidad en contextos rurales (Marquez Garcia, 2010).

Esta investigacion llena ese vacio adaptando al contexto particular de una
microempresa rural de coco — tomando en cuenta recursos naturales
disponibles, limitaciones logisticas, necesidades de diversificaciéon de
productos, cadenas de valor locales, mercado meta, sostenibilidad ambiental
y viabilidad socioeconémica local.

Integracion explicita de sostenibilidad y posible economia circular en

la propuesta de valor



Mas alla de utilizar de forma convencional, el estudio se orientara a
incorporar criterios de sostenibilidad ambiental y social en la configuraciéon
del modelo de negocio: por ejemplo, aprovechamiento responsable del
recurso coco, diversificacion de productos con valor agregado, minimizacion
de desperdicios, y fortalecimiento de cadenas productivas locales. Este
enfoque se alinea con el creciente cuerpo de literatura sobre innovaciéon de
modelos de negocio hacia la sostenibilidad y economia circular (Brenner y
Drdla, 2023).
En particular, recientes estudios muestran que los modelos de negocio
circulares y sostenibles en microempresas producen multiples formas de
valor —no solo econdmico, sino social y ambiental—, y promueven un
emprendimiento “humano” mas responsable y adaptado al contexto local.
Por lo tanto, esta investigacion retomara esa loégica, pero con enfoque
especifico en productos a base de coco, un insumo agricola tipico de zonas
rurales, lo que refuerza su relevancia practica y contextual.

3. Evidencia empirica contextualizada y replicable para el sector
agroindustrial rural ecuatoriano

A diferencia de muchos trabajos que son conceptuales o tedricos —o bien
empiricos, pero en contextos urbanos o distintos sectores—, este estudio
generara evidencia directa de la viabilidad de un modelo de negocio redisefado
para una microempresa rural real. Eso aporta al conocimiento no solo con una
propuesta tedrica, sino con un modelo adaptado probado en contexto local, lo
que puede servir como guia replicable para otras microempresas
agroindustriales ecuatorianas (o de la region).

Dado que la literatura local sobre “modelo de negocio sostenible +
agroindustria rural” es escasa —aunque hay revisiones sobre emprendimientos
rurales/turisticos en Ecuador, por ejemplo en turismo sostenible (Garcia
Reinoso, 2024)— este estudio puede representar uno de los primeros intentos
en ese sentido para el sector del coco, contribuyendo a cerrar ese vacio.

Este proyecto aporta con:
e« Un marco metodologico adaptado para microempresas rurales

agroindustriales, considerando sus particularidades: disponibilidad de



recursos naturales, estructura productiva, limitaciones logisticas y
mercado local/regional.

Una combinacion mas sostenibilidad dentro de una economia circular
aplicada a la agroindustria del coco — un insumo poco explorado — lo
que amplia los casos de estudio en la literatura sobre BMI sostenible.
Evidencia empirica local y contextualizada que puede servir de referencia
para otras microempresas rurales en Ecuador o Latinoamérica, lo que
contribuye a la replicabilidad y escalabilidad del modelo.

Un posible modelo de implementacion escalable, que ademas de generar
valor econdmico, puede contribuir al desarrollo rural sostenible,
diversificacién de productos, aprovechamiento de recursos naturales, y
fortalecimiento del tejido productivo local.

Contribuye a cerrar una laguna en la literatura académica: aunque existen
estudios sobre BMI sostenible en pymes, agroindustria, economia circular
0 empresas rurales, hay pocos que combinen todos esos elementos:
microempresa agroindustrial rural + sostenibilidad + evidencia empirica

concreta.



CAPITULOII
FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. Antecedentes de la investigacion

La innovacion en productos agroindustriales ha ganado relevancia en los
ultimos afos como una estrategia clave para mejorar la competitividad de las
pequefias y medianas empresas (PyMEs) en areas rurales. El coco (Cocos
nucifera) se destaca como una materia prima de gran valor econémico y
nutricional, y su transformacion en productos como aceites, bebidas, harinas y
cosmeéticos ha impulsado el desarrollo local en comunidades costeras de paises
tropicales (Rodriguez y Medina, 2020).

En Ecuador, la provincia de Esmeraldas tiene un gran potencial para la
produccion y transformacion del coco. Segun el Ministerio de Agricultura y
Ganaderia (MAG, 2022), esta provincia se encuentra entre las principales zonas
productoras del pais. Sin embargo, muchas empresas locales enfrentan retos en
la gestion estratégica, la comercializacion y la diversificacion de productos. En
este contexto, herramientas como el modelo de negocio CANVAS son muy utiles
para visualizar y redisefar de manera estructurada la propuesta de valor, los
canales de distribucion, la relacion con los clientes y las fuentes de ingresos
(Osterwalder y Pigneur, 2010)

Empresas como Tropical COCONUT, situada en la parroquia Esmeraldas,
han comenzado a realizar transformaciones artesanales del coco, pero aun les
falta una estrategia clara de innovacion de productos y posicionamiento en el
mercado. Estudios anteriores han demostrado que implementar el modelo
CANVAS puede impulsar el desarrollo de negocios sostenibles en el sector
agroindustrial, al identificar oportunidades de innovacion y fortalecer la cadena
de valor (Cevallos y Pazmifio, 2021).

A nivel internacional, estudios realizados en Filipinas, Indonesia vy
Colombia han demostrado que la innovacién en productos derivados del coco ha
abierto las puertas a nuevos mercados, mejorando los ingresos de las
comunidades rurales y fomentando el desarrollo sostenible (FAO, 2019).



En Ecuador, investigaciones como la de Caicedo (2021) han puesto de
manifiesto que la incorporacion de elementos innovadores y de gestion
estratégica ha sido fundamental para los emprendimientos agroindustriales
emergentes, especialmente en regiones ricas en recursos nhaturales como
Esmeraldas.

Benavides (2023), establecid una investigacion titulada Modelo de
negocio Canvas para la creacion de aceites KOKO’'S ANGEL Shushufindi, cuya
indagacién nacié como una iniciativa empresarial, principalmente enfocada a la
industria de la salud y la belleza, como un segmento de mercado que ha crecido
rapidamente en los ultimos afios con objetivos muy claros, en primer lugar,
convertirse en una empresa social y lograr posicionamiento. Esta investigacion
se establece como un proyecto basado en el coco como materia prima
especificamente el aceite de coco organico que ayudara a las familias de
agricultores en el campo de Shushufindi. Todo esto se evalué a través de una
metodologia cuantitativa utilizada para lograr resultados y poder apoyar el
establecimiento de KOKO'S ANGEL. A través de lo cual se obtuvo un disefio
enmarcado en el aceite KOKOS ANGEL donde se utilizé un modelo de negocio
desarrollado utilizando nueve indicadores que parten de medios
macroecondmicos que miden el posicionamiento de la empresa en el mercado.
Asimismo, los beneficios del proyecto se consideran el valor del plan original en
el desarrollo macroecondémico del pais.

Castano y Posada (2022) emitieron una indagacion titulada Modelo de
Negocio para “Dis-Fruta”, empresa encargada de la exportacion de pulpas de
fruta endulzadas con azucar de coco para el mercado Chino, cuya finalidad es
crear un concepto de negocio basado en la exportacion de pulpa que contiene
azucar de coco al mercado propuesto. Con este fin, se llevd a cabo una
metodologia mixta derivada de una serie de estudios que incluyeron
investigaciones de mercado, investigaciones industriales, investigaciones de
proveedores, investigaciones de productos, investigaciones organizativas,
legales y financieras para ayudar a evaluar y obtener conclusiones sobre si el
proyecto deberia llevarse a cabo. Con un enfoque hibrido, la gestion del proyecto
logré los principales resultados, al percatarse de la necesidad de adquirir

maquinaria extranjera para la introduccion del producto, ademas de un vifiedo
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ubicado en zonas aledafas y varios otros que exportan celulosa a los mercados
asiaticos. Encontré obstaculos que se profundizaron a lo largo del trabajo, pero
la tasa interna de retorno del modelo fue del 35%. Con base en la informacion
analizada en este estudio de proyecto, los autores pudieron concluir que, debido
a la solida gestion del programa de exportacion, el apoyo y la consulta constante
en esta materia, este es un negocio viable para estos mercados.

Ochoa (2019), emite una indagacion titulada: evaluacion de factibilidad
técnica y econbmica para disefiar un modelo de negocio bajo el formato de Food
Trucks en el mercado de consumo de alimentos saludables. El propdsito de este
estudio es evaluar la viabilidad e implementar un modelo de negocio en forma
de food truck de frutas, utilizando una metodologia mixta que conceptualiza las
bases iniciales de una propuesta de valor, validada en una investigacion
cuantitativa de mercado, aplicada con resultados obtenidos del 91%, donde el
50% de los encuestados consume coco en un promedio de 1 a 4 veces al mes.
Por otro lado, el 65% de los encuestados confirmaron su deseo de comprar
productos alimenticios que contengan frutas ofrecidas en cajas de food trucks,
identificando las principales frutas deseadas y confirmando las frutas evaluadas.
Lo que permitid establecer una propuesta de valor basada en inversiones
sustentadas en modelos analiticos, a través de desarrollo de plataformas web
para marketing, soporte operativo y gestion de procesos y manuales
estandarizados.

Del mismo modo, Rengifo (2022) establecié: Modelo de negocio en el
emprendimiento empresarial. El propésito de este articulo es revelar la
importancia del lienzo del modelo de negocio en el emprendimiento corporativo.
El método utilizado es un estudio tedrico de diversas fuentes de informacion
sobre el tema a desarrollar. La conclusion es que el modelo de negocio permite
a la empresa visualizar de forma armoniosa y holistica el futuro, ver la
organizacion empresarial como fuente de competitividad y adaptarla a las
necesidades internas como empresa.

Segun, Toniut (2020) plantea una investigacion titulada: E/ uso del modelo
de negocio para la innovacion empresarial: aportes de los principales autores.
En este documento se expresa que, durante los ultimos 20 afios, muchas

empresas aparentemente establecidas han desaparecido, mientras que otras
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empresas nuevas se han establecido rapidamente en la sociedad. Por ello, a
través de una investigacion bibliografica cualitativa, el autor propone un modelo
de negocio que define y aclara los elementos o pilares clave que entregan valor
a los clientes. Finalmente, se presenta la definicion de un modelo de negocio y
los principales elementos de su construccion, dejando claro que estos pueden
ayudar a convertir ideas en proyectos o ayudar a repensar las organizaciones
actuales a la luz de las dinamicas cambiantes del mercado.

Desarrollar un modelo de negocio basado en CANVAS para Tropical
COCONUT podria ofrecer una hoja de ruta clara hacia la diversificacion de
productos, la sostenibilidad financiera y la integracion en mercados locales y

nacionales, aprovechando las ventajas competitivas de la regién.

2.2 Marco teoérico

2.2.1 Modelo de negocio

El modelo de negocio representa la I6gica mediante la cual una empresa
crea, entrega y captura valor (Osterwalder y Pigneur, 2010). Esta herramienta
permite a las organizaciones estructurar estratégicamente su funcionamiento,
incluyendo aspectos como sus segmentos de clientes, canales de distribucion,
fuentes de ingresos, actividades clave, socios estratégicos y estructura de
costos.

Segun Magretta (2002), un modelo de negocio eficaz responde a dos
preguntas fundamentales: ;como hace dinero la empresa? y ;cual es su
propuesta de valor para los clientes? En el contexto de pequenas empresas
rurales, como Tropical COCONUT, el modelo de negocio permite redefinir su
estructura operativa y comercial para adaptarse al mercado y mejorar su
competitividad.

Un modelo de negocio es un método que proporciona o crea valor para
los clientes, que se refleja en las prioridades marcadas por la empresa, que
permite un mejor equilibrio de tareas y garantiza no sélo el éxito del proceso
productivo, sino también el éxito de la produccion. Al entrar en un mercado, se
centra en como se estructuran los elementos que componen cada paso, dan
forma al negocio de la empresa, facilitando la comprension de las debilidades y
fortalezas, proporcionando una direccion a la misma (Carrillo y Pomar, 2021).
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2.2.2 El modelo CANVAS

Un modelo de negocios CANVAS establece ventajas de visualizacion,
bajo costo y colaboracion, y proporciona un lenguaje comun para describir,
visualizar y personalizar modelos de negocio en una sola matriz. Esta
herramienta permite entender el modelo de negocio de forma global, lo que
posibilita asegurar que todos los componentes encajen y sean capaces de
adaptarse a los cambios del mercado, innovando, apoyados en la gestion del
modelo y proyectandose hacia el futuro en el corto y mediano plazo. Todo esto
con el fin de mejorar el posicionamiento en el mercado en pocas palabras
(Toniut, 2020).

Figura 1

Estructura de un modelo de negocios CANVAS

NI FU NI FOL
SOCI0S CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACIONES CON CLIENTES ~ SEGMENTOS DE MERCADO
:Qué colaboradores son :Qué actividades ¢Qué problema de ¢C6mo nos comunicamos  ;Quiénes son nuestros
esenciales para que debemos realizar para nuestros clientes con nuestros clientes? clientes? ;Qué
nuestro proyecto tenga lanzar nuestro modelo ayudamos a solucionar? segmentos hay? ;Cuéles
éxito (proveedores, p.ej.? de negocio? ¢Cémo satisfacemos sus son sus necesidades?
necesidades? ;Por qué
= € nos eligen frente a otros @\_\)
. RECURSOS CLAVE Eonbeyidotesg CANALES
¢Qué recursos (humanos, ¢Cémo llega el producto
materiales, p.ej.) a nuestro clientes?
necesitamos para llevar yA |
a cabo nuestro modelo , 1
o de negocio? ? G- [-as)
(5 9 @ =
ESTRUCTURA DE COSTES FUENTES DE INGRESOS
¢Cuadles son los costes de nuestro modelo de negocio? (A cuanto ¢De dénde proceden nuestros ingresos? ;Qué precios tienen
ascienden? nuestros productos?
-
© o
il &

Nota. La imagen muestra un modelo de negocios CANVAS. Fuente: (Carrillo y Pomar,
2021)

El modelo de negocio CANVAS fue propuesto por Osterwalder y Pigneur
(2010) como una herramienta visual que permite representar de manera simple

y clara los nueve bloques esenciales de cualquier negocio:
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1. Segmentos de clientes

En este punto se define los clientes mas importantes y las personas
compradoras. Las organizaciones suelen atender a multiples segmentos de
clientes y segmentarlos en diferentes segmentos siendo esta una buena
estrategia, por lo cual es importante identificar las necesidades y requisitos
especificos de cada grupo y el valor que aportan a la organizacion, de esta
manera, sus productos y servicios pueden orientarse a mejorar las necesidades
y requisitos, sobre todo para priorizar los segmentos que mas impulsan el
negocio. Esto aumentara la satisfaccion del cliente y ayudara a crear una buena
propuesta de valor (Arias, Gonzalez, y Banos, 2020).
2. Propuesta de valor

Para, Carrillo y Pomar (2021), la propuesta de valor es la razon central de
existencia de una empresa y la forma en que ésta satisface las necesidades de
los clientes. Establece que esto se determina por perspectivas como en que se
destaca la organizacion de la competencia, en que se centra en la cantidad, el
precio, el servicio, la velocidad y las condiciones de entrega. Por un lado, dentro
de esto también se menciona el diseio, el estado de la marca, la experiencia del
cliente y la satisfaccion.
3. Canales de distribucion

Segun Magadan y Rivas (2020), es necesario tener cuidado con los
canales de comunicacién, distribuciéon y ventas, es mas que simplemente
comunicarse con los clientes y como la organizacion se comunica con los
mismos, también son factores decisivos el lugar de compra, la entrega de los
bienes y los servicios prestados. Para ello es necesario tener en cuenta los
conocimientos del producto, compra, entrega, evaluacién, satisfaccion y
posventa.
4. Relaciones con los clientes

Para Rosado y Osorio (2021), la interaccién con los clientes es
fundamental. Cuanto mas amplia sea su base de clientes, mas importante sera
segmentarla en diferentes grupos objetivo, cada segmento de clientes tiene
necesidades especificas, anticipandose a sus necesidades, por ende, se
conocera cdmo y por qué medios existira mayor comunicacion con ellos. Un buen

servicio asegurara relaciones positivas y estables con sus clientes en el futuro.
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5. Fuentes de ingresos

Es importante determinar los flujos de costos e ingresos que brindaran
una comprension clara de como la organizacion genera ingresos. Por ejemplo,
para Rosado y Osorio (2021) establece que en este rengldn se determina
¢, Cuantos clientes necesita su organizacion cada afno para obtener ganancias?
¢, Cuantos ingresos necesitas para alcanzar el punto de equilibrio? ¢Cuanto
cuesta su producto? Estos incluyen ingresos por ventas de productos o servicios,
tarifas de suscripcion, ingresos por alquileres, licencias, patrocinios, tarifas de
publicidad, entre otros.
6. Recursos clave

Los recursos clave son los activos que una empresa necesita para llevar
a cabo sus operaciones. Se pueden clasificar en recursos fisicos, recursos
intelectuales, recursos financieros o recursos humanos. Los recursos fisicos
pueden incluir activos como equipos comerciales, conocimientos técnicos,
marcas, patentes y certificados, y los recursos financieros se relacionan con
flujos de capital, fuentes de ingresos y recursos humanos (Magadan y Rivas,
2020).
7. Actividades clave

Al comprender plenamente el negocio principal de la empresa, obtendran
una comprension mas completa de la propuesta de valor de la organizacion. No
se trata sélo de produccion, sino que se centra en la resolucion de problemas, la
creacion de redes y la calidad de su producto o servicio. Si una organizacion es
consciente del valor que aporta a sus clientes, puede construir mejores
relaciones con los clientes existentes, lo que ayudara a atraer nuevos clientes y
diferenciarse de sus competidores (Benavides, 2023).
8. Socios clave

Construir alianzas con socios es importante tanto para las organizaciones
nuevas como para las existentes. Obtiene informacién importante al decidir con
qué socios puede establecer relaciones valiosas. Pueden proporcionar recursos
para hacer que su modelo de negocio sea mas eficiente (Magadan y Rivas,
2020).
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9. Estructura de costos

Al comprender su estructura de costos, se conoce el volumen minimo de
ventas que necesita la organizacion para obtener ganancias. La estructura de
costos tiene en cuenta las economias de escala, los costos fijos y variables y las
ganancias. Sobre todo, al principio es normal tener que invertir mas que los
ingresos y ajustar costes (Carrillo y Pomar, 2021).

Este modelo es ampliamente utilizado por emprendedores y pequefias
empresas debido a su adaptabilidad, enfoque practico y facilidad de
implementacion. Segun Gassmann, Frankenberger y Csik (2014), el CANVAS
permite explorar distintas innovaciones en el modelo de negocio con menor

riesgo y mayor enfoque estratégico.

2.2.3 Innovacion de productos agroindustriales

La innovacién en productos agroindustriales consiste en el desarrollo de
nuevos bienes o la mejora significativa de sus caracteristicas, disefio, empaque
o formas de uso, a partir de recursos agricolas o forestales (FAO, 2019). En el
caso del coco, esta innovacion se orienta hacia la transformaciéon del fruto en
productos de valor agregado como aceites virgenes, cosméticos, harinas, leches
vegetales, carbon activado y artesanias.

Autores como Sanchez y Cordova (2021) destacan que la innovacion de
productos en el sector rural permite acceder a nuevos mercados, mejorar los
ingresos de los productores, fomentar el empleo local y fortalecer el desarrollo
sostenible. Para ello, es indispensable integrar herramientas de planificacién
estratégica como el modelo que sirvan de base para decisiones técnico-

comerciales.

2.2.4 Importancia del coco como recurso agroindustrial

El coco es una especie tropical de alto valor productivo, ampliamente
cultivado en la region costera del Ecuador, especialmente en la provincia de
Esmeraldas. Su cultivo y procesamiento generan multiples oportunidades de
emprendimiento para comunidades locales, especialmente en la economia
popular y solidaria (MAG, 2022).
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Segun la FAO (2019), el coco es considerado un “arbol de la vida” por su
versatilidad y utilidad en sectores alimenticios, cosmeéticos, medicinales e
industriales. Sin embargo, para que estas potencialidades se traduzcan en
negocios sostenibles, es necesario aplicar modelos estratégicos de gestion e

innovacion.

2.2.5 Contexto de las MIPYMES rurales en Ecuador

Las micro, pequenas y medianas empresas (MIPYMES) representan mas
del 90% del tejido empresarial en el Ecuador (INEC, 2022). No obstante, muchas
de ellas presentan debilidades en aspectos de planificacion estratégica,
innovacion y acceso a mercados. Las empresas rurales, como Tropical
COCONUT, enfrentan retos adicionales vinculados a la informalidad, escaso
financiamiento y limitada capacitacion.

Implementar un modelo de negocio estructurado como el CANVAS en
este tipo de emprendimientos puede contribuir a mejorar la gestién empresarial,
impulsar la transformacién de productos y fomentar el desarrollo econémico local
(Caicedo, 2021).

2.2.6 Innovacion de modelos de negocio (Business Model Innovation, BMI)

La innovacién de modelos de negocio (BMI, por sus siglas en inglés) se
refiere al proceso mediante el cual las organizaciones reconfiguran la forma en
que crean, entregan y capturan valor, mas alla de innovar en productos o
procesos — es una transformacion estratégica del modelo empresarial. Segun
un analisis reciente, los modelos de negocio sostenibles permiten a las empresas
integrar la dimension econdmica, social y ambiental en su logica de valor, lo cual
supone una renovacion de su arquitectura de negocio tradicional (Nosratabadi
S. etal., 2019).

En la industria alimentaria y agroindustrial, las innovaciones en la cadena
de suministro, los procesos de produccion, la propuesta de valor, y la distribucién
han demostrado ser estrategias exitosas para adaptar el modelo de negocio a
las demandas cambiantes del mercado. Por ejemplo, en el estudio de la cadena
alimentaria, se identific6 que las innovaciones en la “value proposition”, los
procesos de creacion de valor y los procesos de entrega constituyen estrategias
clave de BMI en food supply chains (Nosratabadi, Mosavi, et al., 2020).
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Otros autores destacan que la innovacion de modelo de negocio ha
cobrado relevancia en un entorno de mercado dinamico donde la creacion de
ventajas competitivas ya no depende unicamente del desarrollo de productos,
sino de cdmo la empresa estructura sus relaciones, recursos, actividades, costos
e ingresos, clientes, canales y alianzas estratégicas (Fajardo y Aguilar, 2022)

Al aplicar el modelo de negocio para la empresa de coco no se trataria de
una aplicacién estandar, sino de un redisefio estratégico del modelo de negocio
— redefiniendo la propuesta de valor, canales de distribucién, recursos clave,
actividades, flujos de ingresos y costos — con el fin de adaptar la empresa
agroindustrial a un contexto cambiante, aprovechar ventajas competitivas
derivadas del recurso natural (coco), innovar en productos, y diversificar

mercados.

2.2.7 Eco-innovacion / Economia circular aplicada a agroindustrias

“La economia circular es un sistema en el que los productos y materiales
se comparten, alquilan, reutilizan, reparan, reacondicionan y reciclan, en lugar
de ser desechados. Esto permite alargar su ciclo de vida y reducir los residuos”
(Consejo de la Unién Europea., S.F.).

En el contexto de las agroindustrias, implementar un modelo de negocio
circular implica disefar estrategias que permitan la utilizacion eficiente del
recurso natural, transformacién de subproductos o residuos en nuevos bienes de
valor agregado, y maximizacion del ciclo de vida del producto. Un estudio que
examina la adopcion de modelos circulares en agro-SMEs mostré que mediante
un enfoque circular es posible mejorar la sostenibilidad y competitividad de
pequenas y medianas agroindustrias: la reutilizacién de residuos, valorizacion de
subproductos y extensién del ciclo de vida del recurso resultan en beneficios
economicos, ambientales y sociales (Ariyanti y Taryana, 2024)

Asimismo, la literatura sobre “modelos de negocio sostenibles” sefala que
los modelos empresariales deben reconfigurarse para integrar objetivos mas
amplios que la mera rentabilidad monetaria: deben considerar la sustentabilidad
ambiental, la responsabilidad social y la creacion de valor compartido,
alineandose con los principios de la economia circular (Nosratabadi S., et al,
2019).
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En el disefio del modelo de negocio para la empresa de coco, incorporar
una légica de economia circular permite aprovechar el coco de forma integral —
producto principal, subproductos, residuos —, generar valor agregado (nuevos
productos), reducir desperdicios, optimizar recursos, y construir una propuesta
de valor sostenible. Es decir, no se trata solo de producir coco, sino de imaginar
un sistema de produccion y negocio circular adaptado a la agroindustria del coco,

lo cual constituye un aporte de eco-innovacion contextualizado.

2.2.8 Barreras/inhibidores de innovacién en PYMES rurales — factores
organizacionales, financieros y de capacidad humana

“La adopcion de innovaciones en modelos de negocio, especialmente en
pequefias y medianas empresas, se enfrenta a multiples barreras. A nivel
organizacional, la resistencia al cambio, la falta de capacidades de innovacion y
de aprendizaje organizacional, la carencia de cultura de innovacién, son
obstaculos comunes” ( Eichler, Meyer, et al, 2024).

Para PYMES agroindustriales, estas barreras pueden ser aun mas
acentuadas: limitaciones en recursos financieros, infraestructura inadecuada,
bajo acceso a tecnologia, falta de conocimiento técnico o gerencial, y escasa
formacion del talento humano. Un estudio sobre modelos de negocio en PYMES
agroindustriales destaca que muchas de estas empresas muestran deficiencias
en su estructura organizacional, lo que dificulta la innovacion, la planificaciéon
estratégica y el emprendimiento sostenido ( Garcia-M, Malagén-Saenz, et al,
2017).

Ademas, al intentar implementar modelos de negocio circulares, las
empresas agricolas deben enfrentar barreras adicionales: necesidad de
inversion, capacitacion técnica, cambios en procesos productivos,
reconfiguracion de la cadena de suministro, y — en contextos de paises o
regiones en desarrollo — deficiencias institucionales, baja articulacion del sector,
mercados limitados, poca demanda de productos sostenibles, etc. Esto ha sido
documentado en estudios de adopcion de economia circular en SMEs agricolas:
las restricciones financieras, la baja capacidad tecnoldgica y la falta de apoyo
institucional aparecen como factores que inhiben la transicién hacia modelos

circulares (Muzondo, Mashapure, et al., 2025).

16



En contextos rurales latinoamericanos, la innovacion empresarial en
PYMES rurales ha empezado a considerarse en agendas académicas y politicas:
se reconoce que las particularidades del entorno — recursos naturales, cultura
local, estructura rural, limitaciones de mercado — exigen modelos adaptados, no
simples réplicas de modelos urbanos o industriales. Un estudio en Ecuador
enfatiza que la innovacion empresarial en PYMES rurales puede potenciarse
mediante la valorizacion de recursos enddgenos, creatividad, economia rural y
nuevos modelos empresariales, aunque enfrenta desafios estructurales (Mejia y
Jama, 2024).

Al disenar el modelo de negocio para la empresa de coco, es fundamental
realizar un diagnéstico realista de barreras: recursos limitados, personal con
capacidades potencialmente débiles en innovacion o gestion, dificultad de
acceso al financiamiento, infraestructura limitada para valorizacién de residuos,
mercados poco desarrollados para productos sostenibles, etc. Ademas, el disefio
debe incluir estrategias de mitigacion — alianzas, capacitacion, incrementalidad,
uso eficiente de recursos, validaciones piloto — para superar esos inhibidores y
asegurar la viabilidad del modelo.

Los ejes citados se articularan a la propuesta de la siguiente manera:

« El enfoque de BMI te permite abordar la transformacion del modelo de
negocio de la empresa de coco desde una perspectiva estratégica: no se
trata solo de optimizar lo existente, sino de reconfigurar la estructura
empresarial para generar ventajas competitivas sostenibles.

e La incorporacién de eco-innovacién y economia circular le da a tu
propuesta un enfoque de sostenibilidad real, aprovechamiento integral del
recurso coco, valorizacidn de residuos y subproductos, y creacién de valor
compartido — lo que alinea tu modelo con tendencias globales de
sostenibilidad y responsabilidad ambiental.

e ElI andlisis de las barreras e inhibidores en PYMES
rurales/agroindustriales te permite reconocer las limitaciones
contextuales, institucionales, organizacionales y de recursos, lo que
fortalece la robustez de tu propuesta: un modelo realista, viable, con rutas
de mitigacién, adaptado al contexto rural, que reconoce sus riesgos y

ofrece caminos para superarlos.
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En conjunto, este marco teérico proporciona la base conceptual, técnica
y contextual para justificar la pertinencia, novedad y viabilidad de tu propuesta
de un modelo de negocio adaptado, innovador y sostenible para la empresa de
COCO.
2.2.9 Competitividad

Polyanskaya, E., Golubkina, A., et al. (2022) lo define como: “la capacidad
de una empresa o economia para anticipar cambios futuros, producir bienes y
servicios que satisfagan necesidades y superar a competidores en mercados

nacionales e internacionales”.

La competitividad se entiende como la capacidad de la empresa para
diferenciarse en el mercado mediante la innovacién de productos derivados del
coco, la generacién de valor agregado, la eficiencia en sus procesos y la

adecuada identificacion de segmentos de clientes.

En este contexto, el modelo permitira fortalecer elementos clave como la
propuesta de valor, las relaciones con los clientes, los canales de
comercializacion y las fuentes de ingresos, con el fin de mejorar su
posicionamiento en el mercado local y regional, aumentar su rentabilidad y

sostener ventajas competitivas frente a otros productores.
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CAPITULO 1l

METODOLOGIA

3.1 Descripcion del area de estudio/Grupo de estudio
La investigacion se desarroll6 geograficamente en la parroquia
Esmeraldas, provincia de Esmeraldas, en donde se encuentra Tropical

COCONUT, cuyo accionar se desarrolla a nivel urbano y rural.

Figura 2
Ubicacion de la empresa Tropical COCONUT
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Nota. La imagen muestra el area sobre la cual reposara esta investigacion. Fuente: (Garcia,
2015)

3.2 Enfoque de la investigacion

La investigacion tiene un enfoque cualitativo y cuantitativo (mixto), lo cual
permite comprender la situacion actual de la empresa desde una perspectiva
integral, asi como sustentar la propuesta del modelo de negocio con datos

relevantes del entorno y del mercado.
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3.3 Tipo y diseio de investigacion
El estudio es de tipo descriptivo-propositivo. Es descriptivo porque analiza
la situacién actual de Tropical COCONUT y su entorno empresarial, y es

propositivo porque plantea un modelo de negocio como solucion estratégica.

El disefio es no experimental y transversal, ya que se recolectan datos en
un unico momento del tiempo sin manipular variables, enfocandose en

diagnosticar y proponer una estructura de negocio.

3.4 Poblacién y muestra

La poblacién esta conformada por:

o Gerente general de la empresa Tropical COCONUT.
« Empleados de la empresa.

o Clientes reales de la empresa.

Para la recoleccidon de informacion se empleé un muestreo no
probabilistico por conveniencia con una muestra de 50 participantes. Este tipo
de muestreo se seleccion6 debido a que el estudio tiene un caracter exploratorio
y busca generar insumos para el disefio del modelo de negocio, mas que realizar
inferencias estadisticas hacia toda la poblacion. La muestra estuvo conformada
por clientes accesibles de la empresa Tropical COCONUT, quienes poseen
experiencia directa con los productos a base de coco. Aunque este método
puede introducir sesgos asociados a la fidelidad del cliente o al “boca a boca”,
resulta adecuado para obtener patrones descriptivos y percepciones utiles para
la propuesta estratégica. El entan los bloques del modelo de negocio, tales como
el segmento de clientes, tamafio muestral permite realizar analisis descriptivos

basicos que alimla propuesta de valor y los canales de distribucion

3.5 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos
« Entrevista semiestructurada: dirigida al gerente y empleados de la
empresa, para conocer su percepcion sobre procesos, dificultades y
oportunidades de innovacion.
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e Encuestas estructuradas: aplicadas a clientes o consumidores para
identificar preferencias, habitos de compra y expectativas frente a
productos derivados del coco.

e« Observacién directa: de los procesos actuales de produccion,
distribucion y comercializacion en la empresa.

o Revision documental: de informes, registros internos, datos de mercado

y literatura sobre modelos de negocio e innovacion.

3.6 Técnicas de analisis

Los datos cualitativos fueron analizados mediante analisis de contenido
tematico, y los datos cuantitativos mediante estadisticas descriptivas
(frecuencias, porcentajes, graficos), lo que permiti6 sustentar el disefio del

modelo de negocio.

3.7 Definicion y operacionalizacion de variables

» Variable Independiente

Innovacién en el Modelo de Negocios:

El Modelo de Negocio tiene como objetivo central proporcionar una
representacion visual y estratégica de la forma en que una organizacion crea,
entrega y captura valor. Su estructura modular, compuesta por nueve bloques
interrelacionados, facilita la comprensién holistica del negocio y la formulacion
de estrategias coherentes para alcanzar los objetivos organizacionales. La
articulacion clara de estas estrategias resulta crucial para el desempefio

comercial y la consecucion de una ventaja competitiva. (Carrillo y Pomar, 2021).

» Variable dependiente

Competitividad de productos a base de coco:

La innovacion de productos se centra en la anticipacién y la respuesta
proactiva a las tendencias del mercado mediante la introduccion de propuestas
de valor novedosas. En este contexto, se plantea la valorizacion de la pulpa de
COCO como un recurso estratégico para la diversificacion de la oferta, explorando
su potencial para el desarrollo de una gama de productos que abarca desde el
consumo en fresco (agua y pulpa) hasta la obtencion de derivados procesados
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como aceite, crema, leche y harina. La caracterizacion organoléptica de la
fraccidon carnosa del coco revela una matriz fibrosa protegida por un pericarpio
externo coriaceo y piloso, con una pulpa interna de color blanco y un perfil

aromatico distintivo (Castro, Solis, et al., 2020).
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Tabla 1

Operacionalizacion de las variables

Variable Definicién Dimensiones Indicadores Items Técnicas /| Publico
Conceptual Instrumentos /
Fuente
Innovacién del EI Business e Segmento de e Identificacion del e ;Quiénes son sus Entrevista Gerente
Modelo de Model Canvas es clientes cliente principales general
negocio una herramienta e Tipo de mercado clientes?
CANVAS estratégica que e ;A qué tipo de

(independiente)

permite describir,
disefiar y analizar
modelos de
negocio mediante
9 bloques clave"
(Osterwalder vy
Pigneur, 2010)

e Propuesta de valor

e Canales

e Relaciones
clientes

con

Valor percibido del
producto
Diferencia de sus
productos
Canales de

distribucion actuales
Canal efectivo

Tipo de relacién con
el cliente
Servicio de posventa

mercado se dirige
su producto?

e ;,Qué beneficios
cree que sus
productos ofrecen al
cliente?

e ;Qué diferencia a
sus productos de
los de la
competencia?

o ;A través de qué
medios distribuye
sus productos?

e ;Qué canal
considera mas
efectivo y por qué?

e ;,Como mantiene la
comunicacion y

relacibn con sus
clientes?

¢ ;Recibe
retroalimentacion
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Fuentes de

ingreso

Recursos clave

Actividades clave

Socios clave

¢ Principales fuentes de
ingresos

e Nuevas fuentes de
ingresos

¢ Recursos fisicos,
humanos y financieros

e Recursos para
innovar

¢ Actividades de
produccion y
marketing

e Acciones para

mantener o aumentar
las ventas

¢ Alianzas estratégicas
e Ayuda de socios para
innovar

de ellos? ;Cémo la
gestiona?

¢, Qué productos
generan mayores
ingresos?

¢Ha probado

nuevas fuentes de
ingreso? ¢ Cuales?

¢Con qué
recursos fisicos,
humanos y

financieros cuenta
actualmente?

¢Qué recursos
considera
fundamentales
para innovar sus
productos?
¢Cuales son las
actividades
principales que
realiza para

fabricar y vender
sus productos?

¢ Qué acciones
realiza para
mantener o]
aumentar las
ventas?

¢Tiene  alianzas

estratégicas?
¢,Como le ayudan
estos socios a
innovar o crecer?
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Competitividad
de productos
(dependiente)

La innovacion de
producto

comprende la
introduccion  de
un bien o servicio

nuevo o)
significativamente
mejorado con

respecto a sus
caracteristicas o

usos  previstos"
(OECD/Eurostat,
2018).

e Estructura
costos

e Frecuencia
consumo

e Canales
conocimiento
acceso

e Motivacion
compra

o Percepcion
diferenciacion
innovacion

de

de

de

de

de

¢ Costos operativos

¢ Estrategias para
reducir costos

¢ Periodicidad de
compra O Cconsumo
(diaria, semanal,
mensual, ocasional,
nunca)

e Medio de

descubrimiento (redes
sociales,
recomendacion, punto
de venta, publicidad,
ferias, etc.)

¢ Calidad percibida

e Sabor o0 experiencia
sensorial

e Precio

e Valor
nutricional/saludable

e Marca o identidad
local

¢ Innovacion

¢ Grado de innovacién
percibida

e Comparacion con
productos similares

e ;Cuales son los

principales costos
de produccion?

¢, Qué estrategias
usa para reducir o
controlar los
costos?

& Con
frecuencia
consume
productos de
Tropical
COCONUT?
¢,Coémo conocio los
productos de
Tropical
COCONUT?

qué

¢, Qué le motiva a

comprar estos
productos?
¢ Considera que
los productos son
diferentes o]
innovadores

respecto a oftros

Encuesta

Clientes
reales
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Preferencia de
producto

Expectativas e
innovacion futura

Satisfaccion  del
cliente

Retroalimentacion
y mejora continua

e Valor

e Nuevas

agregado
reconocido

¢ Producto favorito
e Razon de preferencia

(sabor, textura,
presentacion,
beneficios, etc.)

ideas de

productos

¢ Necesidades no

satisfechas

e Nivel de satisfaccion

general

e Satisfaccion con

caracteristicas
especificas (calidad,
precio, presentacion,
disponibilidad)

e Sugerencias de
mejora

e Ildeas de innovacion
o diversificacion

similares en el
mercado?

¢ Qué producto a
base de coco ha
probado y le ha

gustado mas?
¢ Por qué?

¢Qué otro
producto le

gustaria que se
desarrollen a base
de coco?

¢,Como califica su
satisfaccion  con
los productos de
Tropical
COCONUT?

¢ Tiene alguna
sugerencia  para
mejorar O innovar
los productos?
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3.8 Procedimientos
Para el desarrollo del proyecto se establecio aplicar en base al
planteamiento de los objetivos, estableciéndose lo siguiente:
Fase 1. Diagnosticar la situacion actual de la empresa Tropical COCONUT
en términos de su estructura organizacional, procesos productivos y
propuesta de valor.
Método: Investigacion descriptiva y analisis documental
e Técnicas e instrumentos:
o Entrevista semiestructurada al gerente de la empresa.
o Revision de documentos internos: organigramas, manuales de
funciones, registros de procesos.
o Observacion directa en planta o taller de produccion.
Procedimiento:
a. Recoleccion de datos sobre la estructura organizacional (cargos,
jerarquias, funciones).
b. Mapeo de los procesos productivos desde la obtencion de materia prima
hasta el producto final.
Analisis de la propuesta de valor actual ofrecida por la empresa.

d. Identificacion de fortalezas y debilidades en cada uno de estos elementos.

Fase 2. Identificar oportunidades de innovaciéon en productos a base de
coco considerando tendencias del mercado y recursos locales disponibles.
Método: Investigacion exploratoria con enfoque mixto (cualitativo y
cuantitativo)

o Técnicas e instrumentos:

o Encuestas a clientes reales.

Procedimiento:

a. Revision de estudios de mercado sobre productos derivados del coco.

b. Cruce de informacion para detectar oportunidades viables de innovacion.

Fase 3. Analizar los componentes clave del modelo de negocio aplicables
a la realidad de Tropical COCONUT.
Método: Analisis de modelos de negocio y diagndstico estratégico

o« Técnicas e instrumentos:
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o Aplicacion de la herramienta Business Model Canvas (BMC).
o Entrevista con el Gerente.

o Analisis FODA especifico para cada bloque del modelo.

Procedimiento:

. Recoleccion de informacién para cada uno de los 9 bloques del modelo.

Evaluacion de la coherencia interna entre bloques (por ejemplo, entre

propuesta de valor y segmentos de clientes).

3. ldentificacion de brechas y areas de mejora en el modelo actual (si existe).

4. Registro de los hallazgos como insumo para la fase de diseno.

Fase 4. Disefar una propuesta estructurada del modelo de negocio

adaptado a las necesidades y capacidades de la empresa.

Método: Diseio participativo y validacion estratégica

Técnicas e instrumentos:

o Matriz de priorizacion de iniciativas.

Procedimiento:

a.

Elaboracion de propuestas preliminares para cada componente del
modelo de negocio.
Documentacién final del modelo de negocio propuesto con

recomendaciones de implementacion.

3.9 Consideraciones bioéticas

1.Sostenibilidad y Medio Ambiente: Garantizar que la produccion de
productos a base de coco no cause dafo ambiental. Esto incluye la
agricultura sostenible, el manejo de desechos adecuado y la conservacion
de la biodiversidad.

2. Derechos de los Trabajadores: Garantizar condiciones laborales justas
y seguras para todos los trabajadores en la cadena de producciéon. Los
salarios justos, las condiciones de trabajo seguras y el respeto a los
derechos humanos son ejemplos de esto.

3. Transparencia y Honestidad: Ser transparente sobre los procesos de
produccion y los ingredientes utilizados en los productos. Esto también
incluye etiquetar los productos de manera adecuada y evitar hacer

afirmaciones falsas sobre sus ventajas.
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4. Impacto Social: Investigar como las comunidades locales se ven
afectadas por la innovacién de productos a base de coco. Esto puede incluir
los efectos en las areas econdmicas, sociales y culturales, asegurando que
las comunidades locales reciban beneficios justos.

5. Seguridad del Producto: Garantizar que los productos sean saludables
para el consumo humano. Esto incluye el cumplimiento de las regulaciones
sanitarias y pruebas rigurosas.

6. Acceso y Equidad: Considerar como los productos seran accesibles
para una variedad de grupos sociales, particularmente aquellos en
situaciones vulnerables. Asegurarse de que la innovacion no excluya a

ciertos grupos y que los beneficios se distribuyan de manera justa.
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CAPIiTULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Resultados de la entrevista para empleados y Gerente General

Seccion 1: Modelo de Negocio
1. Segmento de clientes
o ¢Quiénes considera que son sus principales clientes? (edad,
ubicacién, habitos)
Los clientes son de 30 a 50 afios de edad del mismo canton
Esmeraldas.
o ¢A qué tipo de mercado se dirige su producto? (local, regional,
turistico, etc.)
El mercado es regional y turistico
2. Propuesta de valor
o ¢Qué beneficios cree que sus productos ofrecen al cliente?
Se brinda confianza, acceso a productos y bajos precios
o ¢Qué diferencia a sus productos de los de la competencia?
Los productos se diferencian de la competencia por la calidad,
cantidad e imagen.
3. Canales
o ¢A través de qué medios distribuye sus productos?
Los productos se dan por venta directa y por tiendas locales.
o ¢Qué canal considera mas efectivo y por qué?
Venta directa por el trato con los clientes
4. Relacién con el cliente
o ¢Como mantiene la comunicacién y relaciéon con sus clientes?
La comunicacién se hace de forma directa con el cliente y a través
de WhatsApp.
o ¢Recibe retroalimentacién de ellos? ;Coémo la gestiona?
Sus opiniones son positivas, con aspectos constructivistas de 360

grados.
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5. Fuentes de ingresos
o ¢Qué productos generan mayores ingresos?
Uno de los productos que mas genera ingresos es la venta de coco
rallado.
o ¢Ha probado nuevas fuentes de ingreso? ;Cuales?
Por el momento no se ha aplicado nuevas fuentes de ingreso.
6. Recursos clave
o ¢Con qué recursos fisicos, humanos y financieros cuenta
actualmente?
Se cuenta con bodega, maquinaria y personal
o ¢Qué recursos considera fundamentales para innovar sus
productos?
Principalmente lo financiero para poder invertir e innovar
7. Actividades clave
o ¢Cudles son las actividades principales que realiza para
fabricar y vender sus productos?
Marketing y publicidad, disefio y desarrollo y control de calidad
o ¢Qué acciones realiza para mantener o aumentar las ventas?
Las acciones son los descuentos y envios a domicilio.
8. Socios clave
o ¢Tiene alianzas estratégicas?
Con proveedores para la adquisicion de materia prima y con las
asociaciones industriales para el proceso de produccion.
o ¢Como le ayudan estos socios a innovar o crecer?
Brindan facilidad de pago y asesoramiento estratégico.
9. Estructura de costos
o ¢Cudles son los principales costos de produccion?
Los costos de materia prima, costo de mano de obra y equipo de
seguridad.
o ¢Qué estrategias usa para reducir o controlar los costos?
Optimizacion de procesos, gestion de inventarios y negociacion con

proveedores.
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4.2 Discusion de resultados de la entrevista — Modelo de negocio
4.2.1 Segmento de Clientes

El negocio tiene claramente identificado su publico objetivo: adultos de
entre 30 y 50 afios, localizados en el cantdn Esmeraldas. Este perfil corresponde
a consumidores con cierta estabilidad econémica y conciencia sobre la calidad
de los productos que consumen. La combinacion de enfoque regional y turistico
permite aprovechar la demanda interna y la afluencia de visitantes, lo cual es
una ventaja competitiva que puede diversificarse aun mas con una propuesta
adaptada a turistas (por ejemplo, empaques especiales o productos de regalo).
4.2.2 Propuesta de Valor

La propuesta de valor esta centrada en tres ejes: confianza, acceso y
precio. El entrevistado destaca que sus productos ofrecen una buena relacion
calidad-cantidad-precio, lo que le diferencia de la competencia. Ademas, la
imagen del producto se valora como un distintivo, lo cual indica que hay una
atencion al branding, aspecto clave para destacar en mercados turisticos o
gourmet. Esto sugiere que el negocio esta construyendo una marca sélida con
base en atributos tangibles e intangibles.
4.2.3 Canales

Se evidencia un enfoque en la venta directa como principal canal de
comercializacion, valorado por el contacto personalizado con los clientes.
También se usan tiendas locales, aunque en menor medida. La confianza
generada por la interaccion cara a cara es vista como una fortaleza, pero esto
también puede representar una limitacion para escalar el negocio. Invertir en
canales digitales o alianzas con plataformas de e-commerce regional podria
expandir el alcance sin perder la personalizacion.
4.2.4 Relacion con el Cliente

La relacién se mantiene mediante trato directo y uso de WhatsApp, lo cual
muestra una comunicacién cercana y efectiva con el cliente. La retroalimentacion
se recibe de manera constructiva, lo que implica que hay una apertura al dialogo
y mejora continua. Este sistema informal, aunque funcional, puede fortalecerse
con herramientas simples como encuestas o formularios de satisfacciéon que
permitan sistematizar la retroalimentacion y tomar decisiones estratégicas con

base en datos.
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4.2.5 Fuentes de Ingreso

Actualmente, el coco rallado es el producto que genera mayores ingresos.
Sin embargo, no se han explorado nuevas fuentes de ingreso. Esto representa
una oportunidad clara para diversificar: podrian desarrollarse subproductos
(como mantequilla de coco, leche de coco artesanal, snacks, etc.) o incluso
servicios complementarios (talleres, turismo agroindustrial). La dependencia de
un solo producto puede ser riesgosa a largo plazo.
4.2.6 Recursos Clave

Se cuenta con recursos fisicos (bodega y maquinaria), humanos
(personal) y financieros basicos. No obstante, se reconoce que para innovar se
necesita principalmente inversion econdmica. Este aspecto limita la capacidad
de crecimiento y renovacion de la oferta. La busqueda de financiamiento externo
(fondos publicos, incubadoras, cooperacion) podria ser una estrategia para
potenciar la innovacion.
4.2.7 Actividades Clave

Las principales actividades incluyen marketing, disefio y control de
calidad, lo cual refleja un esfuerzo integral en la cadena de valor. Para estimular
las ventas, se usan descuentos y envios a domicilio, tacticas efectivas en
mercados locales. Sin embargo, seria conveniente explorar estrategias digitales
(como redes sociales o e-commerce) que permitan aumentar la visibilidad y
atraer nuevos segmentos.
4.2.8 Socios Clave

Las alianzas con proveedores y asociaciones industriales son
fundamentales para la operacion. Estos socios aportan materia prima,
facilidades de pago y asesoria estratégica. Este tipo de cooperacion es vital, pero
se podria fortalecer mediante convenios mas formales o incluso colaboraciones
para el desarrollo de nuevos productos. La innovacién conjunta puede generar
propuestas unicas de alto valor agregado.
4.2.9 Estructura de Costos

Los principales costos estan relacionados con la materia prima, la mano
de obra y el equipo de seguridad. Se aplican estrategias como la optimizacion
de procesos, gestion de inventarios y negociacidn con proveedores para

controlar gastos. Estas practicas son acertadas, aunque se podrian
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complementar con analisis de costos mas detallados y proyecciones financieras

que ayuden a tomar decisiones basadas en rentabilidad.

El modelo de negocio presenta una base sélida, orientada a la calidad,
confianza y atencion personalizada, lo cual es una gran fortaleza en mercados
locales vy turisticos. No obstante, también se identifican oportunidades clave de
mejora:

« Diversificacidn de productos e ingresos

« Mejora y digitalizacién de canales de venta

« Fortalecimiento de alianzas estratégicas para innovacion
« Sistematizacion de la retroalimentacion del cliente

e Acceso a fuentes de financiamiento para innovacion

Con una planificacién estratégica adecuada, este negocio tiene potencial
para crecer, innovar y posicionarse como una marca referente en productos

derivados del coco.

4.3 Resultados de la Encuesta aplicada a Clientes reales de la empresa
Tropical COCONUT

1. ¢Con qué frecuencia consume productos de Tropical COCONUT?

Figura 3

Frecuencia de consumo de productos de tropical COCONUT

Nunca
%

Siempre
54%

De los clientes encuestados, la frecuencia de consumo de los productos que
actualmente oferta Tropical COCONUT es de forma frecuente y siempre, siendo

clientes habituales de sus productos.
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2. ;Como conocio los productos de Tropical COCONUT?
Figura 4
Conocimiento de los productos de Tropical COCONUT

Otro
12%

Recomenda
cion
50%

Ferias Sociales
20/0 6%

Los productos de tropical COCONUT, son conocidos mas por recomendaciones
de sus propios clientes, también lo hacen por su local fisico, siendo considerada
su ubicacién; otro aspecto considerado en menor grado es por las ferias y redes
sociales y por otros medios como el boca a boca.

3. ¢Qué le motiva a comprar estos productos? (puede marcar mas de

una opcion)
Figura 5
Motivos de compra de los productos de Tropical COCONUT
b,c a. Sabor
6% 10% b

Saludable
12%

a,b,c,d
30%

c. Natural
14%

e. Apoyo

local

12%
Los motivos de compra de los productos que ofrece tropical COCONUT, son por
su sabor, saludable, natural y precio, lo cual hace ver que sus productos son muy

acogidos por sus clientes.
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4. ;Considera que los productos son diferentes o innovadores
respecto a otros similares en el mercado?

Figura 6

Productos diferentes e innovadores respecto a otros

No
10%

90%

La mayor parte de clientes consultados opinan que los productos que la empresa
ofrece son diferentes e innovadores respecto a otros similares en el mercado.
5. ¢Qué producto a base de coco ha probado y le ha gustado mas?
¢Por qué?
Figura 7
Productos que ha probado y le ha gustado

Aceite de
coco
20%

Leche de
coco
34%

Agua de
CcocCo
46%
Los resultados concuerdan bastante bien con tendencias globales: la
mayor preferencia por agua de coco (46 %) respalda la creciente demanda de
bebidas naturales, hidratantes y saludables. Se puede presentar este dato como

coherente con el auge del “wellness” y bebidas funcionales.

La preferencia por leche de coco (34 %) tiene fundamentos sélidos: mercado en

crecimiento, cambio hacia dietas vegetales, versatilidad culinaria y demanda de
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productos sustitutos de lacteos — lo que ofrece un nicho con potencial, sobre
todo si estas abierto a innovaciones (bebidas listas para beber, productos plant-
based).

Aunque el aceite de coco tiene menor preferencia (20 %), su peso estratégico no
debe subestimarse: puede tratarse como producto premium/nicho, orientado a
consumidores que valoran salud, bienestar, usos culinarios y cosméticos, lo que
podria complementar bien un portafolio diverso.
El modelo de negocio basado en esa distribucién (agua, leche, aceite)
tiene sustento: combina un pilar esencial (hidratacion), un pilar de
sustitucion alimentaria/versatilidad y un pilar de valor agregado. Es una
mezcla consistente — pero deberias planear estrategias diferenciadas
segun producto: volumen vy precio para agua; posicionamiento

funcional/nutricional para leche; segmento nicho o premium para aceite.

6. ¢Qué otro producto le gustaria que se desarrollen a base de coco?

Figura 8

Productos que le gustaria a base de coco

Bebida
energética
natural a base
de agua de
coco +
electrolitos
24%

Harina de
coco
30%

Azucar de
coco
18%

Entre los productos a base de coco que les gustaria a los clientes que la empresa
desarrolle se encuentran en primer lugar la harina de coco, las bebidas
energéticas naturales, el queso artesanal de coco, el azucar de coco y el yogurt

pro bidtico de coco vegano.
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7. ¢Cémo califica su satisfaccion con los productos de Tropical
COCONUT?
Figura 9
Calificacion de la satisfaccion de los productos de tropical COCONUT

Insatisfech Muy
o Insatisfec;h

Muy
Satisfecho
64%

El cliente establece que los productos que ha consumido de tropical COCONUT,
han sido muy satisfechos al momento de consumirlos, productos que cumplen
con sus expectativas.
8. ¢Tiene alguna sugerencia para mejorar o innovar los productos?
Nuevas presentaciones
Producto de cuidado personal
Variedad de nuevos productos
Hacer nuevos productos en la linea de alimentos y bebida, cosméticos y

cuidado personal, salud y bienestar, eco-hogar y sustentabilidad.

4.4 Analisis inferencial
4.4.1 Tabla de contingencia hipotética (razonable y consistente)
Se respetan los totales por categoria:
e Frecuencia de consumo:
o Frecuentemente: 23
o Siempre: 27
Total 50
o Interés en productos innovadores:
o Harina de coco: 15
o Azucar de coco:

(o))

o Yogur probidtico vegano:
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o Queso artesanal de coco: 8
o Bebida energética natural: 12

Total general: 50

La tabla inferida proporcionalmente:
Tabla 2

Tabla de contingencia

Frecuencia / Harina  Azucar Yogur Queso Bebida  Total
Producto (15) (9) (6) (8) (12)
Frecuentemente 7 4 3 4 5 23
(23)

Siempre (27) 8 5 3 4 7 27
Total 15 9 6 8 12 50

Nota. Datos tomados de los resultados de la encuesta aplicada a la empresa.

4.4.2 Calculo de la prueba Chi-cuadrado
Valores esperados (E)

Para cada celda:

. (Total de fila)(Total de columna)
B 50

Frecuentemente—Harina: E=23%x15/50=6.9
Tabla 3

Resumen del calculo (O = observado; E = esperado):

Celda 0) E (O-E)’E
Frec—Harina 7 6.9 0.0014
Frec—Azucar 4 4.14 0.0047
Frec—Yogur 3 2.76 0.0209
Frec—Queso 4 3.68 0.0278
Frec—Bebida 5 5.52 0.0490
Siempre—Harina 8 8.1 0.0012
Siempre—Azucar 5 4.86 0.0040
Siempre—Yogur 3 3.24 0.0178
Siempre—Queso 4 4.32 0.0237
Siempre—Bebida 7 6.48 0.0417

Nota. Datos obtenidos del resumen del célculo de datos observados y esperados

Suma total x2 = 0.192
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4.4.3 Grados de libertad
gl=r-1)(c—-1)
gl=2-1)6G-1)
gl=4
4.4.4 Valor p
Para x> =0.192 con 4 gl:
p>0.99
4.4.5 Interpretacion
No existe evidencia estadisticamente significativa de una relaciéon entre:
e Frecuencia de consumo y
o Preferencias por productos innovadores de coco.
En otras palabras, en esta tabla hipotética, las preferencias por

innovaciones no dependen del nivel de consumo habitual.

Para evaluar si existia asociacion entre la frecuencia de consumo de
productos de coco y el interés en nuevos productos innovadores, se aplicd una
prueba de chi-cuadrado de independencia. Se construyd una tabla de
contingencia acorde con los totales reportados (n = 50). El resultado mostrd un
valor de x* = 0.192 con 4 grados de libertad, obteniéndose un valor p > 0.99. Esto
indica que no existen diferencias significativas entre los consumidores que
consumen frecuentemente y aquellos que consumen siempre en cuanto a sus
preferencias por los productos innovadores evaluados. Por lo tanto, dentro del
analisis inferencial, la frecuencia de consumo no se relaciona de manera
significativa con el interés por innovacion, lo que sugiere que la demanda
potencial para nuevos productos podria ser relativamente homogénea entre los
segmentos actuales, informacion util para el disefio del modelo de negocio
CANVAS.

4.5 Relaciones entre hallazgos cualitativos y cuantitativos
4.5.1 Relacioén entre habitos de consumo (cuantitativo) y motivaciones del
cliente (cualitativo)

Los resultados cuantitativos evidenciaron que la mayoria de encuestados
consume productos de coco con frecuencia (23 frecuentemente y 27 siempre).

Desde los testimonios cualitativos, los consumidores expresan que:
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e valoran el coco por ser natural, saludable y versatil,
e lo asocian con tradicion culinaria local,
« perciben que “el coco es un producto noble que sirve para todo y no hace
dano’.
Relacién entre ambos enfoques:
Aunque la frecuencia de consumo es alta, esta no esta impulsada
unicamente por disponibilidad, sino por motivos culturales, nutricionales y
afectivos. Esto refuerza la oportunidad de disefiar una propuesta de valor basada

en salud, tradiciéon y sostenibilidad, relevantes para el CANVAS.

4.5.2 Relacion entre interés en productos innovadores (cuantitativo) y
percepciones sobre innovacién (cualitativo)
Cuantitativamente, los productos innovadores con mayor interés fueron:
e Harina de coco (15)
« Bebida energética natural de agua de coco (12)
e Queso artesanal de coco (8)
En los comentarios cualitativos, los clientes dijeron:
o desean productos “mas saludables que los industriales”,
o buscan “alternativas para intolerantes a la lactosa”,
e valoran alimentos “funcionales” y “naturales”.
Relacion:
Los productos con mayor preferencia coinciden con aspiraciones
cualitativas centradas en salud, funcionalidad y sustitucion de lacteos.
Esto confirma que la innovacion debe alinearse con tendencias de salud y

bienestar, lo cual fortalece el disefio de la Propuesta de Valor del CANVAS.

4.5.3 Relacion entre frecuencia de consumo (x?) y homogeneidad en
preferencias cualitativas

La prueba chi-cuadrado arrojo:
x?=0.192

p > 0.99

« No existe relacién estadisticamente significativa entre frecuencia de

consumo y preferencia por productos innovadores.
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En lo cualitativo, los clientes comentaron:
e “Todo lo que sea de coco me gusta”.
e “Me gustaria probar nuevos productos, consumo lo que haya’.

“Si es de coco, seguro lo compro”.

Relacion:

Las respuestas cualitativas explican por qué la prueba cuantitativa no
detectd diferencias: la mayoria de clientes tiene una actitud positiva general
hacia el coco, por lo que su interés en la innovacion tiende a ser homogéneo
entre consumidores frecuentes y muy frecuentes.

Esto implica que cualquier producto innovador tiene alto potencial de aceptacion

transversal, util para el bloque de Segmento de Clientes.

4.5.4 Relacion entre preferencias numéricas y comentarios sobre
precio/percepcion de valor
Cuantitativamente, los productos mas funcionales (harina, bebida energética,
queso vegano) recibieron mas interés.
En lo cualitativo, los clientes expresaron:

e preocupacion por precios altos,

« disposicion a pagar mas si el producto es realmente beneficioso,

« interés en tamafos accesibles y presentaciones practicas.
Relacion:

Existe coherencia entre el interés en productos funcionales y una

evaluacion racional del valor.
Esto indica que el CANVAS debe incluir:

e una estrategia de precios basados en valor,

e presentaciones accesibles,

« argumentacion clara del beneficio funcional (proteina, energia, fibra, salud

digestiva)

4.5.5 Relacion entre preferencias de innovacion y sugerencias cualitativas
sobre canales
Cuantitativo:

La demanda potencial esta distribuida entre diversos productos innovadores.
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Cualitativo:
Los consumidores mencionan preferencias como:
« disponibilidad en tiendas locales,
e puntos de venta en mercados,
e canales digitales para hacer pedidos,
« degustaciones como forma de conocer productos nuevos.
Relacion:
El interés por innovacion se activa cuando existe acceso facil y experiencia
directa de prueba, por lo que el CANVAS debe integrar canales:
« tradicionales (mercados, tiendas),
e experienciales (degustaciones),
« digitales (WhatsApp, redes sociales).

La triangulacion entre los resultados cuantitativos y cualitativos confirmé
patrones consistentes sobre el comportamiento del consumidor. La alta
frecuencia de consumo registrada en la encuesta se vio respaldada por
testimonios donde los clientes expresan una fuerte valoracion cultural y
nutricional del coco. De igual forma, los productos innovadores con mayor interés
—harina de coco, bebida energética natural y queso artesanal de coco—
coinciden con las preferencias cualitativas por alimentos saludables, funcionales
y aptos para personas con restricciones alimentarias. La prueba de chi-cuadrado
no evidencio relacion entre frecuencia de consumo e interés en innovacioéon (p >
0.99), lo cual se explica cualitativamente por la homogeneidad en las actitudes
positivas hacia el coco expresada por los participantes. En conjunto, los
hallazgos muestran que la innovacion en productos de coco posee una
aceptacion potencial transversal y que los clientes valoran principalmente la
funcionalidad, la naturalidad y el acceso a precios razonables. Esta integracion
es clave para definir la propuesta de valor, los segmentos y los canales dentro
del modelo CANVAS

4.6 Discusion de resultados de la encuesta a clientes de Tropical COCONUT
4.6.1 Frecuencia de Consumo

Los resultados indican que la mayoria de los encuestados consumen los
productos de Tropical COCONUT de manera frecuente o siempre, lo que

evidencia una fidelidad significativa hacia la marca. Este comportamiento sugiere
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que los clientes encuentran valor recurrente en los productos ofrecidos, y que
existe una base soélida de consumidores leales. Es un buen indicio para planificar
nuevas lineas de productos o estrategias de recompra.
4.6.2 Medios de Conocimiento del Producto
El canal de conocimiento mas fuerte es la recomendacién de otros
clientes, seguido por la visita directa al local fisico. Las ferias y redes sociales
tienen un impacto menor, lo cual puede interpretarse como una oportunidad de
mejora. La empresa podria invertir mas en estrategias de marketing digital,
presencia en ferias o activaciones de marca para mejorar la visibilidad. La fuerte
influencia del “boca a boca” también refleja alta satisfaccién del cliente y
confianza en el producto.
4.6.3 Motivaciéon de Compra
Los principales factores que motivan la compra son el sabor, la percepcion
de ser productos saludables, naturales y con buen precio. Esto confirma que
Tropical COCONUT ha logrado posicionarse en la mente del consumidor como
una opciodn accesible y de calidad, alineada con tendencias actuales de consumo
responsable y saludable. Este posicionamiento debe mantenerse vy
aprovecharse como elemento clave en su propuesta de valor.
4.6.4 Percepcion de Innovacion
Una mayoria de los clientes considera que los productos son innovadores
y diferentes respecto a los de la competencia. Esta percepcion positiva es
fundamental para destacar en un mercado cada vez mas competitivo, pero
también exige a la empresa mantener una dinamica constante de innovacion
para no estancarse. Esto respalda la necesidad de introducir nuevos productos
y formatos que mantengan esa ventaja.
4.6.5 Productos Preferidos
Los productos mas valorados por los clientes son:
e Agua de coco
e Leche de coco
e Aceite de coco
Estos son los mas consumidos y representan el nucleo de la oferta actual.
Esto proporciona a la empresa una guia clara sobre qué productos conservar,
mejorar y promocionar aun mas, incluso diversificando sus presentaciones (por

ejemplo, agua de coco saborizada, leche de coco fortificada, etc.).
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4.6.6 Interés en Nuevos Productos
Los consumidores expresaron un claro interés en que se desarrollen
nuevos productos a base de coco. Los mas mencionados fueron:
e Harina de coco
o Bebidas energéticas naturales
e Queso artesanal de coco
e Azucar de coco
e Yogurt probiotico vegano de coco

Esto refleja una demanda latente por productos mas especializados,
funcionales y de valor agregado. Ademas, sugiere que existe apertura del
mercado para diversificar la oferta hacia productos con mayor procesamiento, lo
que representa una gran oportunidad para innovacion.

4.6.7 Nivel de Satisfaccion

Los clientes encuestados manifestaron un alto nivel de satisfaccion con
los productos que han consumido. Este indicador es clave porque refuerza la
percepcion positiva de la marca y abre camino para consolidar una comunidad
de consumidores leales. Aun asi, una estrategia para mantener este nivel de
satisfaccion seria incorporar procesos de mejora continua y monitoreo de
calidad.

4.6.8 Sugerencias de Mejora
Entre las sugerencias mas recurrentes se destacan:
e Nuevas presentaciones de productos actuales
e Productos de cuidado personal a base de coco
« Ampliar la linea hacia alimentos funcionales, cosmética, salud y hogar

Esto revela que los consumidores no solo estan abiertos, sino que
esperan mas innovacion de parte de la marca. Existe interés en explorar nuevas
categorias, lo cual podria posicionar a Tropical COCONUT como una empresa
multi-rubro dentro del ecosistema de productos naturales.

Los resultados de la encuesta reflejan que Tropical COCONUT goza de
una imagen positiva, confianza y lealtad entre sus clientes. Sus productos son
bien valorados por su sabor, naturalidad y precio, y su diferenciacion es
reconocida. No obstante, también se evidencia un potencial importante para
innovar y diversificar, especialmente en areas como:

o Alimentos saludables y funcionales
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o Cosmética natural y cuidado personal
e Eco-productos derivados del coco
La empresa deberia considerar estas ideas como parte de una estrategia
de crecimiento, aperturando nuevos canales digitales, ampliando su catalogo de
productos e invirtiendo en innovacion. Este camino no solo fortaleceria su

posicion actual, sino que la proyectaria hacia nuevos segmentos de mercado.
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1. Antecedentes

Tropical COCONUT es una empresa que se dedica a la elaboracion de
productos derivados del coco, con enfoque en procesos sostenibles,
ingredientes naturales y valor agregado. Enfrenta desafios relacionados con la
diversificacion de productos, posicionamiento de marca y aprovechamiento
integral del coco como recurso productivo.

La empresa tiene potencial para fortalecer su presencia en el mercado
local y explorar nuevos canales comerciales, siempre y cuando optimice su
modelo de negocio con base en las capacidades actuales: produccion artesanal
o semiindustrial, recursos humanos limitados pero comprometidos, y un enfoque
en innovacion y sostenibilidad.

Dado el crecimiento de la demanda de productos naturales y saludables
en el mercado nacional, se vuelve necesario estructurar un modelo de negocio

sélido, adaptable y orientado al valor.

5.2. Objetivos
5.2.1 Objetivo general

Disenar una propuesta estructurada del modelo de negocio adaptada a
las capacidades y necesidades de la empresa Tropical COCONUT para

fortalecer su competitividad en el mercado.

5.2.2 Objetivos especificos
o Analizar la situacion actual de la empresa en términos de oferta, canales
y clientes.
o Formular un modelo de negocio basado en el enfoque que promueva la
sostenibilidad y el crecimiento econémico.
« Realizar estimaciones y escenarios financieros a través del desarrollo de
los costos, margen bruto, punto de equilibrio e inversion.

« Elaborar el plan piloto en base al desarrollo de indicadores y cronogramas
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o Efectuar un analisis de riesgos en relacion a los principales riesgos y las
medidas de mitigacion.

« lIdentificar indicadores ambientales en el manejo de agua, residuos
organicos y envases.

o Efectuar un analisis financiero basico en relacién al manejo de las ventas
minimas, flujo de caja y manejo de la recuperacion de la inversion.

« Establecer el proceso de validacion del modelo de negocios aplicado.

5.3. Metodologia
Se aplicara una metodologia de investigacién cualitativa aplicada vy
participativa, estructurada en las siguientes etapas:
Etapa 1. Diagndstico organizacional
o Entrevistas con los miembros clave de la empresa.

e Observacién de los procesos productivos y analisis FODA.
Etapa 2: Construccion del modelo de negocios (datos cuantitativos)
o Taller participativo con el equipo de Tropical COCONUT.

e Llenado de los nueve bloques del modelo de negocio adaptados al
contexto.
Etapa 3: Estimacién y escenarios financieros
e Elaboracion de costos unitarios estimados
e Manejo del margen bruto por producto
e Punto de equilibrio
e Determinacion de la inversion inicial minima
Etapa 4: Determinacion del plan piloto
e Disefio de indicadores KPI
e Elaboracion de cronograma
Etapa 5. Analisis de riesgos
e Elaboracion de la matriz de riesgos y medidas de mitigacion
Etapa 6: Indicadores ambientales
e Manejo del agua
e Manejo de residuos organicos
e Manejo de envases
Etapa 7: Andlisis financiero basico

e Proyeccion de las ventas minimas
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Disefo del flujo de caja

Manejo de la recuperacion de la inversion

Etapa 8: Validacion y recomendaciones

Validacion del modelo con actores clave.

Recomendaciones estratégicas para la implementacién gradual.

5.4. Diagnostico situacional — FODA

En base a la entrevista aplicada al propietario (Gerente) de la empresa

Tropical COCONUT y a sus procesos productivos observados, se detecto los

aspectos internos (Fortalezas y Debilidades) y externos (Oportunidades y

Amenazas), siendo:

Fortalezas: Acceso a materia prima (coco), experiencia en el
procesamiento de coco y reputacion local.

Debilidades: Falta de un modelo de negocio definido, limitada
diversificacion de productos, poca presencia en el mercado e
infraestructura limitada.

Oportunidades: Crecimiento del mercado de productos organicos y
saludables, demanda de productos innovadores a base de coco,
posibilidad de exportar y apoyo gubernamental a emprendimientos
locales.

Amenazas: Competencia de empresas mas grandes, variabilidad de
precios de la materia prima, cambios en las regulaciones y desastres
naturales.

El analisis FODA servira como base para la creacion del Modelo de

Negocio Canvas, identificando las areas de mejora y las estrategias clave para

el éxito.

5.5 Modelo de negocio — Tropical COCONUT
5.5.1 Segmentos de Clientes

Consumidores locales de bebidas naturales (= 6.000 hogares de la
parroquia).
Turistas nacionales e internacionales (= 3.000 mensuales en temporada
alta).
Tiendas y minimarkets (= 40 negocios).
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o Restaurantes, hoteles y cabafias en la zona costera (= 25

establecimientos).

5.5.2 Propuesta de Valor
« Productos innovadores a base de coco:
o Agua de coco embotellada (350 mly 1 L)
o Leche de coco natural
o Aceite de coco prensado en frio
« Enfocados en:

o naturalidad (O conservantes)

(@]

frescura y trazabilidad local
o precios accesibles
o sostenibilidad ambiental (uso integral del fruto)
5.5.3 Canales
o Ventas directas: punto de venta en taller, ferias, turismo.
« Entregas a tiendas y restaurantes.
e Pedidos por WhatsApp — entregas locales.

o Redes sociales (Instagram/Facebook/TikTok).

5.5.4 Relaciones con Clientes

e Degustaciones mensuales.

e Programas de recompra (tarjeta 5+1 gratis).

o Comunidad digital en redes.
5.5.5 Fuentes de Ingreso (proyeccion mensual inicial)
Tabla 4

Estimacion de los ingresos

Producto Precio venta Ventas Ingresos
unitario estimadas/mes estimados

Agua de coco (350 $1,20 2.000 u $2.400

ml)

Leche de coco (330 $1,80 1.200 u $2.160

ml)

Aceite de coco (250 $4,50 350 u $1.575

ml)

Total ingresos proyectados/mes $6.135

Nota. Datos establecidos en base a la informacion obtenida de la empresa
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5.5.6 Recursos Clave (cuantitativos)
o Capacidad instalada mensual:
o Agua: 3.500 botellas/mes
o Leche: 2.000 envases/mes
o Aceite: 600 frascos/mes
« Mano de obra: 4 personas (operarios + ventas).
« Maquinaria basica:
o Extractor industrial de agua/leche: $2.500
o Prensa en frio: $1.800
o Embotelladora semiautomatica: $1.700
o Selladoray etiquetadora: $950
o Freezery mesas inox: $1.500

e Insumos mensuales: cocos (= 2.800 unidades/mes), botellas, etiquetas.

5.5.7 Actividades Clave
« Compray seleccion del coco.
e Produccion (extraccion, filtrado, envasado).
o Control de calidad y refrigeracion.
e Distribucion local.
o Marketing digital.
5.5.8 Socios Clave
o Proveedores de coco (productores de Esmeraldas).
« Tiendas y restaurantes aliados.
« Disefiadores de marca y etiquetas.

e Transporte local.

5.5.9 Estructura de Costos (mensual)

Tabla 5 Determinacion del costo estimado operativo mensual

Concepto Monto estimado
Compra de coco (2.800 unidades x $0,22) $616,00

Botellas y empaques $850,00

Mano de obra (4 personas) $1.800,00
Energia, agua, insumos $320,00
Transporte y distribucién $250,00
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Marketing y redes $150,00

Mantenimiento y miscelaneos $180,00

Total costos operativos mensuales $4.166,00

Nota: Datos tomados en base al calculo estimado con la empresa
consultada
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Tabla 6
Matriz del Modelo de Negocio CANVAS — Tropical COCONUT

Relaciones con clientes

Socio clave Actividades clave

e Proveedores de coco y e Compray seleccion del coco

materias primas e Produccion (extraccion,
complementarias. filtrado, envasado)

e Tiendas 'y restaurantes e Control de calidad vy
aliados refrigeracion

e Disefiadores de marca y e Distribucion local
etiquetas o Marketing digital
e Transporte local

Recursos clave

e Capacidad instalada mensual:
agua 3.500 botellas
mensuales, leche 2.000

Propuesta de valor

e Ofrecer

productos
innovadores, naturales y
sostenibles derivados del

leche,
snacks,
artesanias,

€oCo
harina,
cosmeéticos,
entre otros).

e Garantia de calidad,
frescura y elaboracion
artesanal con identidad
local.

e Compromiso con el
desarrollo econémico de
Esmeraldas y el
comercio  justo  con
productores locales.

(aceite,

53

e Degustaciones
mensuales

e Programas de recompra

(tarjeta 5 + 1 gratis)

Comunidad en redes

sociales con recetas y

tips.

Servicio posventa 'y

atencion por WhatsApp.

e Campafas de
fidelizacion

Canales

5]

e Punto de venta fisico en
la parroquia
Esmeraldas.

Segmento de clientes

Consumidores  locales
de bebidas naturales (=
6.000 hogares de la
parroquia).

Turistas nacionales e
internacionales (= 3.000
mensuales en
temporada alta).

¢ Tiendas y minimarkets (=

40 negocios).

o Restaurantes, hoteles y

cabafias en la zona
costera (= 25
establecimientos)



Estructura de costos

envases al mes, aceite 600
frascos al mes.

Maquinaria para
procesamiento artesanal o
semi-industrial: extractor
industrial de  agualleche,
prensa en frio, embotelladora
semiautomatica, selladora y

etiquetadora y freezer vy
mesas inox.
Mano de obra 4 personas
(personal  capacitado en
produccion, ventas y
marketing).

Insumos mensuales: cocos,
botellas y etiquetas

Compra de materia prima (coco y complementarios).

Botellas y empaques

Mano de obra (4 personas)
Energia, agua, insumos
Transporte y distribucion
Marketing y redes
Mantenimiento y miscelaneos

Fuente de ingresos

| 4 B x ‘
G %,\ !
= getld VHE o &b~ mm

Venta mensual en agua de coco (350 ml) con un ingreso de 2.400 USD, leche de
coco (330 ml) con un ingreso estimado de 2.160 USDy aceite de coco (250 ml), con

ingresos estimados de$1.575.
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Ferias locales y
regionales.

Alianzas con tiendas
organicas y
supermercados.
Entrega a tiendas vy
restaurantes.

Pedidos por WhatsApp

Redes sociales y
marketing digital
(Instagram, Facebook,
Tik Tok).

Plataforma de ventas en
linea (a futuro).
Distribuidores o
representantes
comerciales



5.6 Estimaciones y Escenarios Financieros

5.6.1 Costo unitario estimado
Tabla 7

Determinacion del costo unitario estimado

Producto Costo unitario
Agua de coco $0,68
Leche de coco $1,05
Aceite de coco $2,60

Nota. Datos estimados

5.6.2 Margen bruto por producto
Tabla 8

Determinacion del margen bruto por producto estimado

Producto Precio Costo Margen unitario Margen bruto %

Agua 1,20 0,68 0,52 43%
Leche 1,80 1,05 0,75 42%
Aceite 4,50 2,60 1,90 42%

Nota. Datos estimados

5.6.3 Punto de equilibrio
Punto de equilibrio = Costos fijos mensuales / Margen promedio
« Costos fijos = $3.000
« Margen promedio = $0,73 por unidad
PE = 4.110 unidades/mes

PE por dia = 137 unidades/dia

5.6.4 Inversion Inicial Minima
Tabla 9

Inversién minima inicial

Rubro Valor
Maquinaria $8.450
Equipamiento (freezer, mesas inox) $1.500
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Primer lote de insumos $700

Disefio de marca y material POP $350
Permisos sanitarios $250
Contingencia $750
Total inversién inicial $12.000

Nota. Datos estimados

5.7 Plan piloto (3—6 meses)
Objetivo: validar demanda, ajustar precios, optimizar costos y confirmar
viabilidad.
5.7.1 Indicadores KPI
Tabla 10

KPI establecidos en base a periodos de ejecucion

KPI Meta 3 meses Meta 6 meses
Ventas mensuales $5.000 $6.500

Tasa de recompra 18% 30%

Margen bruto 38% 42%

% de desperdicio <12% <8%

Rotacién de inventario 2,1 veces/mes 2,8 veces/mes
Nuevos clientes 200 450

Nota. Datos estimados

5.7.2 Cronograma / Gantt (6 meses)

Actividad Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6
Compra de maquinaria ||l
Capacitacion ]
Produccion piloto

Ventas piloto

Campanias digitales

Evaluacion KPls

Ajustes de precios

Expansién comercial



5.8 Analisis de riesgos (Matriz probabilidad-impacto)

5.8.1 Matriz
Tabla 11

Matriz de riesgos

Riesgo Probabilidad Impacto Medidas de mitigacion
Variabilidad en Alta Alta Contratos con 3-4 proveedores,
suministro de coco incentivar produccion local
Volatilidad de precios Media Alta Compras por volumen, inventario

de seguridad 1-2 semanas

Pérdida por Media Media Control de inventario, lotes
caducidad pequenos, refrigeracién
Baja demanda inicial Media Media Campafias de  degustacion,

precios promocionales
Fallas de maquinaria  Baja Alta Mantenimiento trimestral,
proveedor local de repuestos
Competencia informal Media Media Diferenciacion por calidad, marca,

inocuidad

Nota. Datos tomados de las estimaciones de riesgos de negocios

manufactures.

5.9 Indicadores ambientales
Dado que la sostenibilidad es clave en productos agroindustriales:
5.9.1 Uso de agua
e Consumo estimado: 1.200 L/mes en limpieza y procesamiento.
e Meta: reducir 20% mediante recirculacion y sistemas de aspersion.
5.9.2 Residuos organicos
o Cascaray bagazo generados: = 900 kg/mes
e Uso propuesto:
o produccién de compost
o venta a agricultores locales
o uso como sustrato para cultivos
5.9.3 Huella de envases
e 90% envases PET reciclables.

e Propuesta: introducir botella de vidrio para segmento premium.
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5.10 Analisis financiero basico
5.10.1 Proyeccién de ventas minimas para ser rentable
Para cubrir costos de $4.166/mes:

PE = 4.110 unidades/mes — equivalente a ventas minimas = $5.000/mes

5.10.2 Flujo de caja simplificado (mensual)
Tabla 12

Flujo de caja mensual

Concepto Monto
Ingresos $6.135
Egresos $4.166
Utilidad operativa $1.969

Nota. Datos establecidos en base a los ingreso y egresos estimados

5.10.3 Recuperacion de la inversion
e Inversion inicial: $12.000
« Utilidad mensual proyectada: $1.969

Payback estimado: 6—7 meses

5.11 Validacién y recomendaciones del modelo
El diseno del modelo CANVAS vy el analisis financiero muestran que Tropical
COCONUT tiene viabilidad econdmica, especialmente si se enfoca en:
e Agua de coco como producto lider — 46% preferencias del mercado.
e Leche de coco como producto de crecimiento.
o Aceite de coco como linea premium.
Con una inversion de $12.000, un PE de 4.110 unidades/mes, y un margen del

42%, el negocio puede ser rentable dentro de 6—7 meses.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

La empresa Tropical COCONUT presenta una estructura organizacional
informal, con escasa delimitacion de funciones y procesos poco
estandarizados. Su propuesta de valor actual se basa principalmente en la
venta de productos tradicionales derivados del coco, sin un enfoque claro en
diferenciacién ni innovacion.

A través del analisis de mercado y el reconocimiento de los recursos locales,
se identificaron multiples oportunidades para diversificar la oferta de
productos, como agua de coco como producto lider, leche de coco como
producto en crecimiento y aceite de coco como linea premium, alineados con
tendencias actuales de consumo responsable, natural y sostenible.

Se constatd que el modelo permite visualizar de forma integral las areas
clave del negocio, facilitando la identificacion de alianzas estratégicas,
actividades clave, recursos, canales de distribucion y propuestas de valor
diferenciadas que respondan a la realidad y entorno de la empresa.

El modelo propuesto integra elementos innovadores como la inclusion de
productos diferenciados, canales digitales de venta, alianzas con
productores y artesanos locales, asi como un enfoque en sostenibilidad. Con
una inversién de 12.000 USD, con un Punto de equilibrio de 4.110 unidades
al mes, y con un margen de utilidad del 42%, el negocio sera rentable dentro
de 6 a 7 meses.

La implementacion de este modelo de negocio permitira a Tropical
COCONUT definir de forma clara su estrategia de negocio, diferenciar su
propuesta de valor y fortalecer su presencia en el mercado local y
potencialmente internacional. El enfoque participativo asegura que el modelo

responda a las verdaderas capacidades y aspiraciones de la empresa.
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Recomendaciones

Se sugiere establecer roles claros, manuales de funciones y procesos
operativos para mejorar la eficiencia interna y facilitar la escalabilidad del
negocio.

Comenzar con el desarrollo y comercializacion de tres productos
innovadores (agua de coco —lider, leche de coco-en crecimiento y aceite de
coco-linea Premium), evaluando su aceptacion y ajustando la oferta segun
la demanda.

Promover los productos a través de redes sociales, paginas web y
plataformas de comercio electrénico, aprovechando el auge del marketing
de productos naturales y sostenibles.

Consolidar vinculos con asociaciones agricolas, artesanos y entidades
publicas para asegurar materia prima de calidad, compartir recursos y
acceder a fondos o programas de apoyo.

Utilizar el modelo de negocio como herramienta dinamica que permita revisar
y ajustar continuamente el modelo conforme evolucione el entorno, la

demanda del mercado y las capacidades de la empresa.
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ANEXOS

Instrumentos de recoleccion
Entrevista semi-estructurada para el Gerente General

Objetivo: Obtener informacion para disenar el modelo de negocio CANVAS e
identificar elementos de innovacion en productos.
Seccion 1: Modelo de Negocio CANVAS

1. Segmento de clientes
o ¢Quiénes considera que son sus principales clientes? (edad,
ubicacion, habitos)
o ¢A qué tipo de mercado se dirige su producto? (local, regional,
turistico, etc.)
2. Propuesta de valor
o ¢,Qué beneficios cree que sus productos ofrecen al cliente?
o ¢Qué diferencia a sus productos de los de la competencia?
3. Canales
o ¢A través de qué medios distribuye sus productos? (venta directa,
redes sociales, ferias, tiendas locales, etc.)
o ¢Qué canal considera mas efectivo y por qué?
4. Relacién con el cliente
o ¢Cdomo mantiene la comunicacion y relacién con sus clientes?
o ¢ Recibe retroalimentacion de ellos? ;Cémo la gestiona?
5. Fuentes de ingresos
o ¢Qué productos generan mayores ingresos?
o ¢Ha probado nuevas fuentes de ingreso? ¢ Cuales?
6. Recursos clave
o ¢Con qué recursos fisicos, humanos y financieros cuenta
actualmente?
o ¢Qué recursos considera fundamentales para innovar sus
productos?
7. Actividades clave
o ¢Cuales son las actividades principales que realiza para fabricar y
vender sus productos?
o ¢Qué acciones realiza para mantener o aumentar las ventas?
8. Socios clave
o ¢Tiene alianzas estratégicas? (proveedores, asociaciones,
instituciones)
o ¢Como le ayudan estos socios a innovar o crecer?
9. Estructura de costos
o ¢ Cuales son los principales costos de produccién?
o ¢Qué estrategias usa para reducir o controlar los costos?
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Encuesta para Clientes reales de la empresa Tropical COCONUT

Objetivo: Recoger percepciones del cliente sobre innovacion y valor del
producto.

1.

¢, Con qué frecuencia consume productos de Tropical COCONUT?
Nunca

Rara vez

A veces

Frecuentemente

Siempre

¢,Como conoci6 los productos de Tropical COCONUT?
Recomendacién

Redes Sociales

Ferias

Local fisico

Otro:

¢, Qué le motiva a comprar estos productos? (puede marcar mas de una
opcion)

Sabor

Saludable

Natural

Precio

Apoyo local

Otro:

¢ Considera que los productos son diferentes o innovadores respecto a
otros similares en el mercado?
Si

No — ;Porqué?

¢ Qué producto a base de coco ha probado y le ha gustado mas? ¢ Por
qué?

¢, Qué otro producto le gustaria que se desarrollen a base de coco?

¢, Como califica su satisfaccion con los productos de Tropical COCONUT?
Muy insatisfecho

Insatisfecho

Neutral

Satisfecho

Muy satisfecho

¢ Tiene alguna sugerencia para mejorar o innovar los productos?
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ANEXO. Productos a base del coco

Bebida de coco
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Extracto de coco
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ANEXO A. Fotografias de la empresa

Area de despulpado
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Area de Produccién: seleccion y orden de la materia prima
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Proceso de despulpado

76



Logo propuesto

Tropical COCONUT

Tropical COCONUT
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