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RESUMEN

El presente proyecto de investigacidon tiene como objetivo determinar las
oportunidades de mercados internacionales para la Asociacion Manos Productivas,
dedicada alap

roduccién y comercializacién de vino de uvilla artesanal en el cantdn Mira, provincia
del Carchi. Esta investigacion se contextualiza en las microempresas ecuatorianas
que aspiran acceder su participacion y consolidarse en los mercados internacionales,
afrontando retos con la competencia y las exigencias regulatorias. Con el fin de
alcanzar el objetivo propuesto, se empled el enfoque metodolégico mixto, que
abarcala técnica cudalitativa y cuantitativa, las cuales permitieron integrar la realidad
interna de la empresa como los factores externos en el mercado internacional. Dentro
de los resultados obtenidos, se identificaron paises que presentan una gran
aceptaciéon y potencial comercial de vino artesanal de uvilla, Reino Unido como
principal mercado objetivo, ya que existe la presencia de consumidores valoran
productos con identidad cultural. A demdas, se resalté las estrategias de comercializar
el producto para llegar al mercado global. Los resultados evidenciados de la
investigacion fueron comparados con estudios previos, relacionados con los procesos
de comercializacion similares, resaltando la importancia de robustecer la capacidad
productiva de la asociaciéon e implementar las estrategias ya propuestas para mejor
la eficiencia productiva y consolidar el producto en los mercados internacionales.

Palabras Claves: comercializacion, mercados infernacionales, exportacion,
estrategias, vino de uvilla artesanal
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ABSTRACT

This research project aimed to identify international market opportunities for the
Asociacion Manos Productivas, an organization dedicated to the production and
commercialization of artisanal golden berry wine in the canton of Mira, Carchi
Province, Ecuador. The study is framed within the context of Ecuadorian
microenterprises seeking to expand their participation and establish a presence in
international markets while facing challenges related to competition and regulatory
requirements. To achieve the proposed objective, a mixed-methods approach was
employed, integrating both qualitative and quantitative techniques, which enabled
the analysis of the association’s internal conditions as well as external factors
influencing international market access. The findings identified several countries with
strong market acceptance and commercial potential for artisanal golden berry wine.
Among them, the United Kingdom emerged as the most promising target market due
to the presence of consumers who value products with cultural identity and artisanal
characteristics. In addition, commercialization strategies were identified to facilitate
the product’s entry and positioning in global markets. The results were compared with
previous studies related to similar commercialization processes, highlighting the
importance of strengthening the association’s production capacity and
implementing the proposed strategies to improve operational efficiency and
enhance the competitiveness of the product in international markets. The study
concludes that internationalization represents a viable opportunity for the association
to expand its market reach, increase its economic sustainability, and promote the
recognition of artisanal golden berry wine in foreign markets.

Keywords: commercialization, international markets, exportation, strategies, artisanal
golden berry wine.
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INTRODUCCION

La globalizacion es el proceso por el cual las economias del mundo se integran de
forma creciente, en particular a través del comercio vy los flujos financieros, pero
también a fravés de movimientos de personas, conocimientos, ideas. (Fanjul, 2021).

En el sector vitivinicola artesanal, estos cambios se evidencian en la necesidad de
ajustarse a estdndares internacionales de calidad, certificaciones sanitarias,
normativas técnicas de exportacion y prdcticas sostenibles de produccién. De igual
maneraq, la eficiencia logistica y la adaptacion a las preferencias del consumidor se
convierten en elementos claves para aprovechar oportunidades en mercados
globales. En este contexto, producto como el vino artesanal, destacado por la
elaboracién fradicional, calidad y valor agregado, representa un importante
potencial para la comercializaciéon en mercados internacionales, siempre que se

apliguen estrategias efectivas de expansidon hacia el exterior.

En este caso se ubica la Asociacidon Manos Productivas, localizada en el Cantén Mira,
dedicada a la produccidn y comercializacién de vino artesanal. A pesar de haber
alcanzado una aceptacion favorable en el mercado local, la asociacion enfrenta
limitaciones logisticas, tecnoldgicas y financieras que limitan su extensién a mercados
internacionales. Estas barreras evidencian la importancia de identificar y analizar de
manera estratégica las oportunidades de mercado, con el propdsito de superar las
restricciones y promover un proceso de internacionalizacidén competitivo y orientado

a la diferenciaciéon del producto en el mercado global.

El Capitulo | presenta el planteamiento del problema, analizando el contexto global,
nacional y local en el que la Asociacidon Manos Productivas se enfoca en la
comercializacion del vino de uvvilla. En este aspecto se describe los principales retos
que enfrenta la asociacion para ingresar y posicionarse en mercados internacionales.
También, se establecen los objetivos del proyecto y se justifica la importancia del
estudio desde el punto académico, econdmico y social, resaltando las estrategias
correctas de intfernacionalizaciéon para fortalecer la competitividad del vino de uvilla

como un producto con identidad y valor agregado.
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El Capitulo Il detalla el marco tedrico que respalda la investigacion, en el cual se
abordan las teorias del comercio internacional y los enfoques de internacionalizacién
empresarial, relaciondndolos con la comercializacion del vino de vvilla producido por
la Asociacion Manos Productivas. Investigando conceptos clave de oportunidades
de mercados internacionales, estrategias fundamentales de comercializaciéon en el
exterior de productos artesanales, cadena de suministro internacional, requisitos

sanitarios y factores de competitividad en los mercados.

El Capitulo lll expone la metodologia aplicada en la investigacion acerca de las
oportunidades de mercados internacionales para la comercializacion del vino de
uvilla producido por la Asociacion Manos Productivas, asi como técnicas e
instrumentos. El proyecto se fundamenta en el enfoque mixto, técnicas cualitativas y
cuantitativas, con el propdsito de evaluar el entorno comercial y competitivo.
Ademds, se describe la operacionalizacion de variables vinculadas con
oportunidades de mercado, oferta, demanda, juntamente con las fuentes primarias
y secundarias, asegurando una metodologia que cumpla con el cumplimiento de los

objetivos planteados.

El Capitulo IV desarrolla el andlisis y los resultados obtenidos a partir del estudio de
mercado, determinando los mercados internacionales con mds aceptacion para
comercializar el vino de uvilla de la Asociacién Manos Productivas, asi como requisitos
de entrada a los mercados, normativas sanitarias y posibles estrategias para

comercializar el vino artesanal a mercados globales.

Finalmente, el capitulo de Conclusiones y Recomendaciones resume los resultados
de la investigacion obtenidos a lo largo del estudio, mostrando el cumplimiento de
los objetivos planteadas en relacidon a la oportunidad en mercados internacionales,
y el acceso a la enfrada para su comercializacién. Estas estrategias impulsan al
crecimiento de la Asociacion Manos Productivas y ayudar de referencia para otras
microempresas artesanales dedicas a la elaboracién de productos artesanales para

llevar su producto a mercados globales
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I. ELPROBLEMA

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La Asociacion Manos Productivas se encuentra en un punto crucial en su bUsqueda
por comercializar el vino de uvilla en mercados internacionales. La uvilla, una fruta
exdtica originaria de Ecuador, tiene un potencial significativo para ser transformada
en un producto innovador que podria captar la atencién de consumidores en el
extranjero. Sin embargo, el desconocimiento general sobre esta fruta tanto a nivel
local como internacional representa un obstdculo importante. La falta de familiaridad
con la uvilla puede limitar su aceptacion en mercados donde los consumidores estdn
acostumbrados a variedades de vino mds tradicionales, lo que hace necesario un
enfoque estratégico para educar y sensibilizar al publico objetivo. (Mejia L. 2019).

A pesar de las oportunidades que presenta el mercado internacional del vino, la
Asociacion enfrenta desafios considerables relacionados con la produccion y el
procesamiento del vino de uvilla. La infraestructura en las zonas productoras de
Ecuador no siempre es adecuada para garantizar un procesamiento eficiente y de
calidad. Esto puede resultar en un producto final que no cumpla con los estadndares
exigidos por los mercados internacionales, lo que podria afectar negativamente la
percepciéon del vino de uvilla. Ademds, la produccion a gran escala es limitada, lo
que dificulta la capacidad de la Asociacion para satisfacer la demanda potencial
en mercados como el europeo, donde existe una creciente apreciacion por

productos Unicos y saludables. (Ortega J.2022).

Un aspecto crucial a considerar es el andlisis de la demanda global por vinos
innovadores y exdticos. Los consumidores actuales buscan alternativas a los vinos
tradicionales, lo que abre la puerta a productos como el vino de uvilla. Sin embargo,
es necesario investigar las preferencias del consumidor en diferentes regiones vy
segmentos de mercado, asi como las tendencias emergentes que podrian influir en
la aceptacion del producto. La identificacién de nichos especificos que valoren la
autenticidad y la sostenibilidad serd fundamental para el posicionamiento del vino

en el mercado internacional.
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Otro reto significativo es la competencia existente en el sector vitivinicola. El mercado
internacional estd saturado de opciones, desde vinos tradicionales hasta otros
productos elaborados con frutas no convencionales. Para diferenciarse, la
Asociacidn Manos Productivas debe desarrollar una propuesta de valor clara que
resalte no solo las caracteristicas organolépticas del vino de uvilla, sino también su
origen cultural y los beneficios sociales asociados a su produccion. Esto incluye
destacar el impacto positivo en las comunidades productoras y promover prdacticas

agricolas sostenibles. (Tobar C. 2019).

Finalmente, es esencial evaluar la viabilidad econdmica de la comercializacion del
vino de uvilla en mercados internacionales. Esto implica un andlisis exhaustivo de los
costos de produccion, logistica y distribuciéon, asi como un estudio financiero que
contemple proyecciones de ingresos y rentabilidad. La Asociacidn debe estar
preparada para enfrentar desafios como aranceles e impuestos en mercados
extranjeros, asi como fluctuaciones en los precios. Con una planificacion adecuada
y estrategias bien definidas, el vino de uvilla tiene el potencial no solo de generar
ingresos significativos para sus productores, sino también de contribuir al desarrollo

sostenible de sus comunidades.

1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

sComo incide las estrategias de internacionalizaciéon en la comercializacion del vino

de uvilla de la Asociacidon Manos Productivas?e

1.3. JUSTIFICACION

La comercializacion internacional del vino de uvilla realizado por la Asociacion Manos
Productivas enfrenta diversas problemdticas y oportunidades de mercado que
deben ser analizadas cuidadosamente para desarrollar una estrategia efectiva. Por
una parte, el vino de uvilla es un producto relativamente desconocido en muchos

mercados infernacionales, lo que puede dificultar su aceptacion inicial.

Considerando la existencia de una fuerte competencia en el mercado de vinos,

tanto de grandes productores como de otros vinos exdticos y fradicionales, lo que
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hace mds compleja la presencia del vino de uvilla en mercados donde ya existen
marcas consolidadas. Por ello es necesario educar a los consumidores sobre |as
caracteristicas y beneficios de este producto tradicional.

Ademds, la exportacion de vino requiere una logistica eficiente para asegurar la
integridad del producto durante el transporte, que permita establecer una red de
distribucion confiable en los mercados internacionales lo cual es complicado y
costoso para que el vino de uvilla puede posicionarse como un producto Unico vy
exdtico, atrayendo a consumidores interesados en nuevas experiencias y productos

exclusivos.

Para superar las problemdticas y aprovechar las oportunidades, la Asociacién Manos
Productivas deberd desarrollar una estrategia de mercado bien fundamentada, que
incluya estudios de mercado, marketing, alianzas estratégicas, y una gestion eficiente
de la logistica y distribuciéon con el respaldo de instituciones publicas y privadas que

inyecten recursos y talento humano capacitado en este sector del mercado.

Sin embargo, las tendencias hacia el consumo de productos naturales y orgdnicos
favorecen en gran manera al vino de uvilla si se resalta su origen y métodos de
produccidn sostenibles, que aun no estdn presentes en la provincia del Carchi. Por lo
gue la Asociacion puede considerar la diversificacion de su linea de productos para
incluir variantes del vino de wuvila o productos complementarios, ofrecer
presentaciones especiales o ediciones limitadas para afraer a coleccionistas y

aficionados al vino.

1.4. OBJETIVOS Y PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1.4.1. Objetivo General
Examinar las oportunidades de mercados internacionales para la comercializacion

del vino de uvilla de la Asociacidn Manos Productivas.

1.4.2. Objetivos Especificos

* Fundamentar bibliogrdficamente las oportunidades de  mercados
infernacionales para la comercializacion del vino de uvilla de la Asociacion

Manos Productivas.
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* Andlizar la oferta y la demanda del vino de uvilla de la Asociacion Manos

Productivas.

e Redlizar un estudio técnico y financiero para la comercializacion internacional

del vino de uvilla de la Asociacion Manos Productivas.

1.4.3. Preguntas de Investigacion

1.- 3Cudles son las posibles oportunidades de mercado internacionales para la
comercializacion del vino de uvvilla de la Asociacion Manos Productivas?

2.- 3Qué caracteristicas del vino de uvilla lo hacen destacar en los mercados
internacionales?

3.- 5Cudl es la capacidad actual de los productores y exportadores del vino de uvilla
de la Asociacion Manos Productivas?

4.- 3Qué recursos y tecnologia estdn disponibles actualmente para los productores y

exportadores del vino de uvilla de la Asociacidén Manos Productivase

Il. FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

2.1.1. Antecedente 1- Articulo Cientifico

(Santiago, 2024) realizé la investigacion titulada “Evolucion del mercado de consumo
de bebidas alcohdlicas en Brasil en el siglo XXI”, publicada en la revista Scielo. El autor
resalta que, la importancia de la distribucién del ingreso del producto es un factor
clave para comprender la dindmica de la demanda, ya que la expansion de la clase
media y la diversificacion de los sectores de mayores ingresos han generado nuevas
oportunidades de consumo y modificado las preferencias de los consumidores. En
este contexto, el incremento del ingreso promedio y la incorporacién de amplios
sectores de la poblacidén al mercado han impulsado una transformacién en los
hdbitos de consumo, inicialmente de forma gradual, pero con efectos significativos

en la estructura del mercado.
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La investigacion evidencid la evolucion del mercado brasieno de bebidas
alcohdlicas de alto valor, especialmente vinos finos y cervezas especiales, a lo largo
del siglo XXI, considerando los cambios econdmicos y sociales que han influido en los
patrones de consumo. Asimismo, el arficulo se analiza coémo la recuperacion
econdmica experimentada entre 2004 y 2012, junto con politicas de redistribuciéon del
ingreso, el aumento del empleo formal y el crecimiento del consumo interno,
favorecieron la expansidon de la industria de bebidas, convirtiéndola en uno de los
sectores mds dindmicos. Este proceso permitid que segmentos de ingresos medios y
bajos accedieran, aunque de manera ocasional, a productos de mayor valor,
mientras que los consumidores de mayores ingresos diversificaron su consumo hacia

nuevas categorias.

El articulo también se destaca una creciente diversificacion de la produccion
nacional y la aparicion de nuevas estrategias de marketing y comercializacion
orientadas a distintos niveles socioecondmicos, en un escenario de mayor

competencia entre productores locales y grandes empresas multinacionales.

Este anftecedente aporta al estudio de oporfunidades de mercado para la
comercializacién del vino de uvilla, para comprender mejor cdmo evolucionan los
mercados de bebidas alcohdlicas con valor agregado, ya que evidencia que existen
mercados internacionales donde los consumidores buscan productos diferenciados
y de calidad, lo que representa una oportunidad para infroducir bebidas artesanales
con identidad local en segmentos especificos posiciondndolo como un producto

innovador dentro de segmentos que busca nuevas experiencias.

2.1.2. Antecedente 2- Articulo Cientifico

(Sdnchez G. M., 2023) en su articulo cientifico sobre “El lujo del alcohol: la oportunidad
del sector en paises emergentes™ publicado en la revista Scielo, se refleja en el
crecimiento sostenido de sus indicadores macroecondémicos y en la mejora
progresiva de la calidad de vida de su poblacion, evidenciada en el incremento del
indice de Desarrollo Humano (IDH). A medida que aumenta la capacidad adquisitiva

de los consumidores, estos mercados se vuelven especialmente atractivos para
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diversas industrias; sin embargo, sus patrones de consumo difieren de los de los paises

desarrollados, particularmente en el dmbito de los productos agroindustriales.

La investigacién analiza que el consumo de bebidas alcohdlicas (cerveza, vino vy
licores) también se incrementa en los paises emergentes, fendmeno asociado a los
procesos de transformacion socioecondmica y al crecimiento econdmico
acelerado. Segun la OMC (Organizacion Mundial de la Salud), este comportamiento
responde principalmente a la expansion econdmica; no obstante, esta tendencia
contrasta con la realidad de los paises desarrollados, especialmente en Europa,
donde el consumo de alcohol tiende a disminuir pese a sus altos niveles de vida. En
consecuencia, se evidencia que la relacién entre el incremento del IDH y el consumo
de alcohol no es homogénea, sino que varia significativamente entre economias

emergentes y desarrolladas.

Este antecedente apoya a mi estudio en funcidn que me permite identificar qué
mercados representan un escenario favorable para la infroduccion de bebidas
diferenciadas, debido al aumento del poder adquisitivo y a la busqueda de nuevas
experiencias de consumo con respecto al comportamiento del consumo, o que
resalta la importancia de analizar de manera especifica cada mercado internacional
para disenar estrategias adecuadas de comercializacion. En este sentido, el
antecedente respalda la viabilidad de posicionar el vino de uvilla en economias
emergentes, donde existe un entorno dindmico y en crecimiento para este tipo de
productos. y su relacién con el desarrollo econdmico y la capacidad adquisitiva que

impulsa la demanda de productos de valor agregado.

2.1.3. Antecedente 3- Articulo Académico

Estupinan et al. (2025) llevaron a cabo el estudio titulado "Oportunidades De Mercado
en el sector de Bebidas Alcohdlicas”, publicado en la Universidad del Rosario, en
donde resalta la evolucion significativa en los cambios del comportamiento del
consumidor por cambios en las preferencias, quienes ahora buscan no solo
productos, sino experiencias diferenciadas, personalizacion y mayor accesibilidad.
Esta evolucion ha impulsado a las empresas a ir mdas alld de los modelos tradicionales

de comercializacién, incorporando esfrategias innovadoras que integran tecnologia,
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conveniencia y propuestas de valor centradas en el consumidor, lo que ha permitido

diversificar las formas de interaccion con el mercado.

En este contexto, los autores comparten la idea de que, a nivel global, la industria ha
apostado por una amplia diversificacion en la oferta de bebidas alcohdlicas, con el
objetivo de captar distintos segmentos de clientes con necesidades y preferencias
especificas.

En funcidn de estas dindmicas, el estudio demuestra que el sector de bebidas
alcohdlicas presenta amplias oportunidades de negocio, siempre que las empresas
sean capaces de adaptarse a las nuevas tendencias de consumo. Evidencia que el
éxito ya no depende Unicamente de la venta del producto, sino de la capacidad de
ofrecer experiencias diferenciadas, personalizaciéon y valor agregado al consumidor.
Asimismo, pone en manifiesto que la innovacién en modelos de negocio, junto con
la diversificacion de la oferta, son factores clave para captar distintos segmentos del

mercado y responder a una demanda cada vez mds exigente.

También destaca la importancia de una planificacion financiera sdélida, ya que
elementos como la estructura de costos, el margen de contribucién y el punto de
equilibrio resultan fundamentales para garantizar la viabilidad y sostenibilidad de
cualqguier emprendimiento en este sector. En conjunto, confirma que la combinacion
de innovacioén, conocimiento del mercado y gestiéon eficiente de recursos es
determinante para aprovechar las oportunidades dentro de la industria de bebidas

alcohdlicaos.

Este antecedente aporta a la presenta investigacién evidenciar que el éxito en el
sector de bebidas alcohdlicas depende cada vez mds de la capacidad de las
empresas para adaptarse a nuevas tendencias de consumo, donde los clientes
valoran experiencias diferenciadas, personalizaciéon y propuestas con valor
agregado. Este enfoque resulta clave para la exportacién de vino de uvvilla, ya que
permite comprender que no basta con ofrecer un producto, sino que es necesario
destacar su identidad para posicionarlo en mercados internacionales. Las nuevas
tendencias respaldan la importancia de analizar nuevas propuestas y como la
comercializacion del vino de uvilla puede llevar a competir en el mercado buscando

estrategias especificas y captar el segmento de consumidores. Finalmente, el
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antecedente refuerza la necesidad de una adecuada planificacién financiera,

aspecto fundamental para garantizar la viabilidad en el proceso de exportacion.

2.1.4. Antecedente 4- Arficulo Académico

(Bryan & Manolo, 2022) desarrollaron la investigacion tfitulada "Plan estratégico de
exportaciéon de licor de agave hacia estados unidos desde la empresa don capelo
en el 2022, donde destacan principalmente las técnicas artesanales, lo que
constituye un valor cultural significativo; sin embargo, este sector enfrenta serias
limitaciones como la falta de inversidn, escaso interés y ausencia de modernizacion,
factores que lo han mantenido relegado dentro de la economia. Asimismo, la
diversificacion de productos, que incluye desde bebidas tradicionales hasta
propuestas innovadoras, ha permitido atender distintos nichos de mercado,
fortaleciendo la presencia internacional, aunque enfrentando un alto nivel de

competencia.

El articulo académico senala como la calidad de los licores ecuatorianos han sido
reconocidos en escenarios internacionales, destacando marcas como el Zhumir, lo
gue confirma su potencial; no obstante, persisten desafios como la limitada inversidon
en investigacion y desarrollo y la débil promocidon internacional. A esto se suma el
bajo conocimiento y valoracién del consumo local de estas bebidas ancestrales, lo
que favorece la preferencia por productos extranjeros y reduce el interés de grandes

empresas.

Este antecedente resulta de aporte a mi estudio ya que demuestra que los productos
alcohdlicos artesanales que poseen un alto valor cultural, que destacan sus procesos
tradicionales y su identidad de origen pueden tener aceptacion en mercados. Para
el vino de uvilla, existen oportunidades de exportaciéon, pero también senala la
necesidad de fortalecer la inversion, la promocién vy las estrategias de
posicionamiento para competir y lograr una mayor presencia en el mercado externo.
A demds, al mencionar el Zhumir una bebida ecuatoriana, demuestra que existe
aceptacién internacional, lo que refuerza la viabilidad de exportar bebidas

innovadoras al mercado.
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2.1.5. Antecedente 5-Articulo Académico

(Ruales Galarza, 2023) realizo la investigacion titulada ™ Investigacion de Mercado
para medir el consumo de vino orgdnico entre los habitantes en la provincia de
Imbabura “Caso Kunquer

Craft Wine”, publicada por la Universidad Tecnoldgica Israel en el cual evidenciaron
gue durante el 2022 el consumo de vino experimentd una contraccion, debidos
algunos factores como los costos de produccion que afectaron directamente la

dindmica del mercado.

También se analizé que en el Ecuador el consumo de vino aun es bajo, especialmente
en la provincia de Imbabura, no existe una tfradicién consolidada en torno al
consumo de vino, gran parte de la poblacién carece de conocimiento sobre su uso
y caracteristicas, lo que limita el crecimiento de la demanda. En este contexto, surge
la interrogante sobre como fomentar el consumo de vino y posicionarlo como parte

de la cultura local.

Con la investigaciéon de este proyecto de vino artesanal, se pretende incentivar a las
fincas y terrenos cercanos a orientarse hacia cultivos orgdnicos destinados a su
produccion y comercializacion local. Con ello, se busca reducir la dependencia de
los comerciantes mayoristas, quienes suelen establecer los precios seguin sus pPropios
intereses. Esta iniciativa, ademds, promueve el desarrollo social, econdmico vy
ambiental del sector, contribuyendo al fortalecimiento de un modelo sostenible a

largo plazo.

Este articulo académico aporta a mi estudio priorizando la produccién vy
comercializacion local, para reducir la dependencia de los comerciantes mayoristas,
la exportacion de vino de uvilla, permite entender que el mercado interno presenta
restricciones, lo que hace mds viable explorar mercados internacionales donde exista
mayor aceptacion y valoracion de este tipo de bebidas. Ademds, resalta la
importancia de promover productos orgdnicos y fortalecer la producciéon local,
aspectos que pueden convertirse en ventajas competitivas al momento de

posicionar el vino de uvilla en el exterior. Esta iniciativa promueve el desarrollo
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econdémico, social y ambiental del sector, fortaleciendo este emprendimiento a largo

plazo.

2.1.6. Antecedente 6 -Arficulo Académico

(Ledn Uvilla, 2025) desarrollaron la investigacion “Andlisis de exportacion de licor
ecuatoriano a estados unidos periodo 2022-2024", publicada por la Universidad de
Guayaquil, en la gue resalta que Ecuador ha construido su economia exportadora
sobre la base de materias primas, especialmente agricolas, lo que le ha permitido
destacar por la calidad de sus productos. En este escenario, el aumento de la
demanda global por productos exdticos abre una oportunidad clave. Apostar por la
industrializacién no solo permitiria aprovechar mejor los recursos disponibles, sino
también mejorar la presencia del pais en el comercio internacional con productos

diferenciados.

También analizaron que el mercado mundial de bebidas alcohdlicas muestra una
evolucion dindmica, impulsada por la diversidad de materias primas y la innovacion
en los procesos productivos. La incorporacion de ingredientes exdticos y técnicas
artesanales ha generado un creciente interés por productos Unicos, lo que favorece

a paises con alta biodiversidad.

Debido a esto, el consumo de bebidas alcohdlicas se mantiene elevado a nivel
mundial, y las proyecciones indican un crecimiento sostenido en la demanda de
licores innovadores. Este comportamiento del mercado no solo refleja cambios en las
preferencias del consumidor, sino también una busqueda constante de nuevas
experiencias. En el caso ecuatoriano, aunque el consumo interno es significativo, lo
mas relevante es la oportunidad de aprovechar esta tendencia para posicionar

productos diferenciados en el exterior.

Este articulo aporta de una manera significativa a mi estudio, ya que confirma que la
biodiversidad del pais puede convertirse en una ventaja competitiva para desarrollar
productos diferenciados y con identidad propia. Destaca que la creciente demanda
mundial por licores innovadores y experiencias nuevas favorece la insercion de

bebidas artesanales en el comercio exterior, y el crecimiento del mercado global de
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bebidas alcohdlicas contribuye directamente a sustentar la viabilidad de mi
propuesta de llevar vino artesanal a los mercados internacionales. La tendencia
hacia el consumo de productos innovadores, exdticos y artesanales se alinea con las
caracteristicas, lo que demuestra que existe una demanda real en el mercado

global.

2.1.7. Antecedente 7-Articulo Académico

(Mesia Capurro & Romero Barrero, 2023) realizaron la investigacion fitulada
“"Oportunidad de negocio en la Exportacion de licor de Auarymanto a la ciudad de
Madrid-Trujillo 2023", publicada por la Universidad de Privada del Norte, donde resalta
el alto potencial productivo debido a que su cultivo se concentra principalmente en
el norte y sur del pais, lo que ha permitido un crecimiento acelerado de su produccion
y diversificacion en derivados, destacdndose especialmente el licor de Aguaymanto

por su creciente demanda en los Ultimos anos.

En este contexto, el estudio plantea la necesidad de analizar los factores clave para
su exportacion, considerando que, aunque la exportacion ha sido limitada vy
enfocada principalmente en muestras, paises como Colombia han logrado una

mayor aceptacion en mercados internacionales gracias a su experiencia en el sector.

Asimismo, los cambios estructurales en la economia han impulsado a las pequenas
empresas a replantear sus estrategias competitivas, adaptdndose a nuevas
condiciones del mercado global, lo que refuerza la relevancia del andlisis de
oportunidades para la exportacidén de productos derivados como el licor de

Aguaymanto.

El articulo concluye con analizando que el plan de negocio constituye un elemento
fundamental tanto para empresas en marcha como para nuevos emprendimientos,
aungue su enfoque varia segun la etapa en la que se encuentren. En el caso de una
empresa en funcionamiento, este instrumento permite identificar claramente sus
fortalezas y debilidades, asi como evidenciar la capacidad gerencial del equipo

empresarial.
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Este antecedente aporta a mi tesis de una forma significativa ya que permite
comprender la importancia de un plan de negocios como una herramienta
estratégica, refuerza la idea de que, para iniciativas nuevas como la
comercializacién, el plan de negocios actUa como una guia que permite evaluar la
viabilidad del proyecto y organizar de manera eficiente los recursos disponibles, lo
cual es indispensable para enfrentar las exigencias del mercado internacional y
aumentar las probabilidades de éxito. que es lo que voy a necesitar para buscar

oportunidades internacionales en mi producto vino de uvilla.

2.1.8. Antecedente 8-Articulo Académico

(Gomez Sanchez, 2022) realizé la investigacion titulada ™ El Comercio Exterior del Vino
en Espana”, publicada por Universidad de Valladolid en la cual recalca que el vino
constituye una de las bebidas alcohdlicas mds antiguas, cuya existencia se ha
sostenido gracias a condiciones naturales especificas de la vid, lo que ha favorecido
suU permanencia a lo largo del tiempo. En este sentido, su relevancia no se limita al
dmbito cultural, sino que también ha tenido una presencia constante en distintos
estratos sociales, desde las élites intelectuales y politicas hasta la poblacidn comun,

consoliddndose como un producto universal.

El estudio indica que este contexto histdrico, especialmente en Espana, se posiciona
como el pais con mayor superficie de vinedos a nivel mundial, superando a potencias
como Estados Unidos, Italia, Francia y China, lo cual constituye un aspecto clave para
comprender su liderazgo en el sector vitivinicola. Este predominio se explica, en gran
medida, por sus condiciones climaticas mediterrdneas caracterizadas por inviernos
templados y lluviosos y veranos secos, asi como por factores orogrdficos y
edafoldgicos que favorecen el cultivo extensivo de la vid, aspectos que resultan

determinantes para la calidad y volumen de produccioén.
El estudio finaliza relacionando los datos de exportaciones, importaciones y balanza

comercial evidencia la dindmica competitiva del sector y la participaciéon de distintas

regiones en el comercio internacional. En consecuencia, estos elementos resultan
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esenciales para comprender como un producto con una fuerte carga histérica y

cultural puede consolidarse como un bien estratégico en los mercados globales.

De esta manera, este antecedente resulta importante para la exportacion de vino
de uvilla, ya que permite comprender la importancia de destacar los atributos propios
del producto, como su origen, caracteristicas Unicas y proceso de elaboracion, para
competir en mercados externos, incluso su origen artesanal, puede escalar hacia
mercados infernacionales si logra arficular adecuadamente sus recursos productivos,
su identidad cultural y su enfoque comercial. Asi mismo, evidencia que el andlisis del
comercio exterior y la dindmica del sector es fundamental para identificar
oportunidades y disenar estrategias que faciliten la insercién y posicionamiento del

vino de uvilla a nivel internacional.

2.1.9. Antecedente 9- Arficulo Académico

(Tello, Vega, & Flores Romero, 2025) se realizé la investigacion fitulada ™ Factores
explicativos de las exportaciones de la industria del mezcal y el tequila al mercado
internacional: un modelo gravitacional del periodo 2000-2023", publicada por la
Revista de Investigacion en Ciencias Contables y Administrativas, donde fundamenta
la importancia de las exportaciones dentro del crecimiento econémico y el PIB
mantiene una dependencia de la dindmica del comercio exterior. En este sentido
bebidas como el mezcal y el tequila, han mostrado un incremento sostenido en la
demanda internacional, posiciondndose como productos estratégicos tanto por su
valor econdmico como por su carga cultural. Este crecimiento no solo responde a
tendencias de consumo global, sino también a factores clave como la
competitividad, la internacionalizacién y el posicionamiento en mercados externos,
elementos que permiten a estas bebidas diferenciarse mediante calidad y valor

agregado.

Un aspecto determinante en su comercializacion internacional es la proteccion
mediante la Denominacion de Origen (DO), la cual limita su produccién a regiones
especificas y garantiza esténdares de calidad establecidos en normativas oficiales.
Esta condicion fortalece su identidad y autenticidad en el mercado global,

convirtiendolas en productos altamente valorados.
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Este antecedente aporta de manera directa a mi tema de estudio de ya que
evidencia el vino de uvilla cédmo un producto con identidad territorial que puede
posicionarse exitosamente en mercados internacionales cuando se articulan factores
econémicos, comerciales y estratégicos. Resaltando factores determinantes de
exportacion mediante enfoques tedricos y cuantitativos, como los modelos
importantes del comercio. Por otro lado, se evidencia que el éxito en mercados
infernacionales no depende Unicamente del producto, sino también de estrategias
de posicionamiento, competitividad e internacionalizacion, aspectos que pueden ser
replicados en la comercializaciéon de la uvvilla mediante el desarrollo de valor

agregado y el fortalecimiento de su imagen como producto exdtico e innovador.

Esto permite no solo identificar mercados potenciales, sino también comprender
variables como la distancia, el tamano del mercado o las relaciones comerciales,

gue influyen directamente en las oportunidades de internacionalizacion de la uvilla.

2.1.10. Antecedente 10- Arficulo Académico

(Calle Padilla & Garcia Cantos, 2024) en su investigacion titulada “Plan de
exportaciéon del licor artesanal “Misque” al mercado espanol, periodo 2017 - 20217,
publicada por la Universidad del Azuay, los autores destacan la importancia no solo
en su valor tradicional, sino también en su aporte econdmico para las comunidades
de la sierra ecuatoriana que, debido a las limitaciones agroclimdticas, no pueden
desarrollar actividades agricolas convencionales. Ademds, caracteristicas como su
color fransparente o blanco que conserva los aromas naturales del agave, y su
tonalidad a maderada cuando es anejado en roble o chaguar quero, le otorgan un

valor diferenciador dentro del mercado de bebidas artesanales.

Los autores también destacan que los avances tecnoldgicos y el uso de herramientas
digitales como redes sociales, pdaginas web y plataformas de comercializacion, han
impulsado la manera de acercase al mercado permitiendo a pequenos productores
y artfesanos posicionar sus emprendimientos en el mercado nacional. Este proceso ha

favorecido la expansién comercial de la bebida hacia diferentes zonas de la serrania
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ecuatoriana, fortaleciendo modelos asociativos y generando nuevas fuentes de

empleo.

Otro elemento relevante de este articulo académico que menciona es el respaldo
institucional que ha recibido este producto a través de mecanismos de propiedad
intelectual y del trabajo conjunto entre entidades como el Ministerio de Produccidn,
Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, el Ministerio de Agricultura y Ganaderia, la
SENESCYT y el SENADI. Esta articulacion ha permitido fortalecer los procesos de
produccion, mejorar la calidad del producto y abrir mayores posibilidades de

comercializacion para esta bebida autéctona.

Los autores destacan que, a nivel de consumo, las bebidas alcohdlicas artesanales
representan un mercado con alta demanda tanto en Ecuador como en América
Latina. Informes de la Organizacion Mundial de la Salud evidencian que el consumo
de alcohol en la regidbn mantiene niveles significativos, situacion que incluso se
incrementd durante la pandemia. En Ecuador, el consumo per cdpita ubica al pais
entre los principales consumidores de alcohol de la regién, lo que demuestra la
aceptacién de este tipo de productos. Sin embargo, también existe una tendencia
orientada hacia licores con menor graduacién alcohdlica y mayor valor agregado,
lo que representa una oportunidad para bebidas artesanales como el Miske,

especialmente por su proceso ancestral de destilacion y su autenticidad cultural.

Este antecedente aporta de gran manera a mi tema de investigacion sobre las
oportunidades de mercado para el vino de uvilla, demostrando como una bebida
artesanal y tradicional se puede convertir en un producto potencial de exportacion
y reconocimiento internacional. El caso del Miske evidencia que la combinacién
entre identidad cultural, valor agregado, procesos de produccion diferenciados y
estrategias de comercializacién permite que productos no fradicionales ingresen a
nuevos mercados y generen mayor competitividad, para el caso del vino de uvvilla,
ambos productos comparten caracteristicas similares al ser bebidas artesanales con
origen local, lo que permite analizar estrategias aplicables para su posicionamiento,
diversificacion de la oferta exportable y aprovechamiento de oportunidades

comerciales internacionales.
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2.2. MARCO TEORICO

2.2.1. Teorias

2.2.1.1. La nueva teoria del Comercio internacional

La nueva teoria del comercio internacional es un enfoque que se desarrolld entre
finales de la década de 1970 y principios de 1980, y se centra en el papel de las
economias de escala y los efectos de red en el comercio global. A diferencia de las
teorias cldsicas, que se basan en las ventajas comparativas, esta teoria considera
factores como la competencia imperfecta y la existencia de multinacionales como
elementos clave para entender por qué los paises comercian entre si. (Paul

Krugman.1970).

Como enfocar la nueva teoria del comercio internacional a mi proyecto La teoria del
comercio internacional puede aplicarse de manera efectiva al andlisis de las
oportunidades de mercados internacionales para la comercializacion del vino de
uvilla de la Asociacidn Manos Productivas. Esta teoria, que se centra en las dindmicas
del comercio entre naciones y los factores que influyen en la competitividad de los
productos, proporciona un marco Util para entender cémo la uvilla, una fruta exdtica,
puede ser posicionada en mercados extranjeros. La Asociacién debe considerar no
solo las ventajas comparativas que ofrece la uvilla, sino también cémo puede
aprovechar las economias de escala y la diferenciacion para competir eficazmente

en el mercado global.

2.2.1.2. Teoria de la ventaja competitiva

La teoria de la ventaja competitiva, formulada por Michael Porter, es un concepto
fundamental en el dmbito de la estrategia empresarial que busca explicar cémo las
empresas pueden obtener y mantener una posicion superior en el mercado. Segin
Porter, la ventaja competitiva se logra cuando una empresa puede ofrecer
productos o servicios que son percibidos como superiores por los consumidores, ya
sea a través de precios mds bajos 0 mediante caracteristicas Unicas que justifican un

precio mas alto. Esta teoria ha revolucionado la forma en que las organizaciones
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entienden su posicion en el mercado y coémo pueden diferenciarse de sus

competidores. (Michael E. Porter.1980).

Como aplicarla teoria de la ventaja competitiva en mi proyecto, construir una marca
global para el vino de uvilla o cdmo aprovechar las oportunidades que ofrecen los
mercados internacionales, al identificar y fortalecer sus ventajas competitivas, los
productores de vino de uvilla pueden posicionarse exitosamente en el mercado

global y generar valor econdmico y social.

2.2.1.3. Teoria de Modelo Heckscher-Ohlin

La teoria fue desarrollada en el ano de 1933 por el economista Bertil Ohnlin, famoso
por su andlisis del comercio Interregional que constituye un andlisis de dotacion de
factores de abundancia en relacién con la produccion y el capital de trabajo, segun
Ruiz (2020), la teoria es neocldsica se basa en el nivel de satisfaccion del consumido |
cual aumenta las ganancias de la empresa, por ello se basa en los factores de
produccion, la uvilla si tiene una creciente produccién en el Ecuador el cual no ha
sido aprovechado para la industrializacidén en obtener productos derivados como el

vino.

La teoria apoya a la evaluacion de la oferta y la demanda del vino de uvilla de la
asociacion manos productivas, las variables a medir son la capacidad de
produccion, la mano de obra y los precios de los factores, la abundancia puede
reducir el precio de un factor que puede ser escaso en ofro pais que posee
costumbre de consumo, la teoria analiza las exportaciones de factores intensivos y

abundantes.

El tercer objetivo de la investigacion corresponde a realizar un estudio del mercado
que se adapte a las capacidades de la Asociacidon Manos Productivas, es decir se
medird el factor productivo de la empresa para buscar a través de la teoria de
Modelo Heckscher-Ohlin la ventaja de abundancia para la industrializacion y

mantener un precio competitivo que permita acceder a un mercado extranjero.
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2.3. Fundamentacién conceptual

2.3.1. Globalizacion

A juicio de Anthony Giddens (2000), la globalizaciéon es un proceso complejo de
multiples interrelaciones, dependencias e interdependencias entre unidades
geogrdficas, politicas, econdmicas y culturales; es decir, confinentes, paises,

regiones, ciudades, localidades, comunidades y personas.

2.3.2. Oportunidad de mercados internacionales

Una oportunidad de mercado implica la posibilidad latente de un producto o servicio
que puede favorecer a una empresa para iniciar nuevas empresas, realizar
transacciones y obtener nuevos clientes, y de esa manera aumentar su capital y su

posicion en el mercado. (Narvdez, 2022).

2.3.3. Mercados internacionales

Los mercados internacionales es el espacio donde se readlizan las transacciones
econdmicas entre naciones, en concreto la adquisiciéon y disposicion de productos,
ademds, el intercambio de distintos tipos de prestaciones a cambio de una

compensacién monetaria a nivel mundial. (Cerem Global Business School, 2023) .

2.3.4. Demanda Internacional

Es la compra para la importacién de productos y servicios adquiridos en el mercado
por hogares, empresas, gobiernos y ofros paises mediante un tiempo determinado.
(Fortun, 2022).

2.3.5. Diversificacion de mercados

Segun (Forero, 2021) la diversificacion de mercados describe como “una tactica que
pretende aumentar el mercado potencial de una compania mediante la generaciéon

de nuevos productos o servicios con el objetivo de expandirse en nuevos mercados.”
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2.3.6. Acuerdos Internacionales

“Un acuerdo comercial es un tratado entre dos o mds participes con el fin de
incrementar el intercambio de bienes, servicios o inversiones entre ellos. De ese modo,
cada uno busca sacar provecho para el desarrollo de su negocio.” (Galdn, 2020)

Acuerdo de Facilitacion al Comercio.

Segun la publicacion de la (Organizacion Mundial del Comercio,2022) detalla al
Acuerdo sobre Facilitacion del Comercio que “establece una serie de medidas para
la répida circulacion de las mercancias a través de las fronteras, que se basan en las

mejores prdcticas de todo el mundo”.

2.3.7. Comercializacion

“Es el conjunto de acciones y procedimientos para introducir eficazmente los
productos en el sistema de distribucion. Considera planear y organizar las actividades
necesarias para posicionar una mercancia o servicio logrando que los consumidores

lo conozcan y lo consuman.”

2.3.8. Oferta exportable

La oferta exportable es la denominacién de productos y servicios competitivos que
ofrecen las empresas para su comercializaciéon internacional y a la vez que cumplan

con los requisitos de calidad que el mercado requiera.

2.3.9. Comercio Internacional

El comercio internacional implica la compra, venta o intercambio de bienes y
servicios en diferentes divisas y formas de pago. Estos intercambios entre distintos
paises o distintas zonas geogrdficas hanido en aumento gracias a laliberalizacion
comercialy a la eliminacién de barreras arancelarias y no arancelarias. (Lopez J.,
2018).
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2.3.10. Negociacion Internacional

De acuerdo con Markué (2021), “La negociacion internacional es aquella en la
cual las partes representan intereses de diferente nacionalidad, con sus

implicaciones transculturales.

2.3. MARCO TEORICO

2.4.1. Vino de frutas

Segun, la elaboracién de vino no se restringe exclusivamente a la uva. Otras frutas,
como la mora o la uvilla, pueden ser utilizadas para producir bebidas alcohdlicas
fermentadas con caracteristicas Unicas. No obstante, la eleccion de la fruta no es
aleatoria. Para obtener un vino de calidad, la fruta debe ser jugosa, dulce, dcida y
aromdtica “Rombo de los vinos de Frutas”. Estos factores son fundamentales para
asegurar un buen rendimiento en la fermentacion y un producto final con atractivo

sabor y aroma.

Al igual que el vino tradicional de uva, el vino de frutas nace de un proceso
bioguimico conocido como fermentacion alcohdlica. Este proceso transforma los
azUcares naturales de la fruta en alcohol. Esto significa que cualquier fruta con
suficiente azUcar puede convertirse en vino. No hay nada mdagico en la uva que la
haga Unica en este proceso; es simplemente una fruta que, aligual que muchas ofras,

tiene las condiciones necesarias para la elaboracién de vino.

Si bien la base del proceso es similar, los vinos de fruta demandan, en mayor o menor
medida, intervenciones quimicas para lograr una fermentacion éptima, algo que no
suele ser necesario en los vinos de uva.

2.4.1.1. Uvilla

Histéricamente, la uvilla se desarrollaba de manera silvestre, creciendo entre otros

cultivos. Sin embargo, al descubrirse el agradable sabor de su fruto, se incorpord a los

huertos familiares. A partir de los anos 80, su cultivo se intensifico, valorandose no solo
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por su sabor, sino también por sus propiedades medicinales, como la mejora de la

vision y la salud renal.

2.4.1.2. Beneficios de la vvilla

La vvilla es una fruta rica en nutrientes esenciales como vitaminas, minerales y
proteinas. Ademds de su delicioso sabor, se ha ufilizado tradicionalmente en la
medicina natural por sus multiples beneficios para la salud. Desde mejorar la visidon y
purificar la sangre hasta actuar como relajante natural, esta fruta ha demostrado ser
un aliado para el bienestar. Su versatilidad la convierte en un ingrediente valioso tanto

en la cocina como en la industria farmacéutica.

2.4.1.3. Propiedades organolépticas

La vvilla, una fruta exdtica, deleita los sentidos con su sabor agridulce y su vibrante
color amarillo. Ademds de su delicioso aroma, se destaca por sus propiedades
medicinales. Se cree que purifica la sangre, combate la amibiasis y mejora la salud
visual. Por estas razones, es un ingrediente muy apreciado en la elaboracion de

diversos productos, desde vinos hasta postres.

2.4.1.4. Comercializacion del producto

Ecuador cuenta con un gran potencial para desarrollar su sector vitivinicola. La
produccion de vino a partir de la uvilla no solo permitiria agregar valor a esta fruta
local, sino que también fomentaria la investigaciéon y el desarrollo de nuevas técnicas
de cultivo y vinificacion. Al diversificar la oferta de productos agricolas, se contribuiria

a fortalecer la economia rural y a mejorar la competitividad del sector.
Con su rdpida fermentacién y similar grado alcohdlico, la uvilla se posiciona como

una fruta con un gran potencial para la produccion de vinos. Este producto es

saludable y delicioso, se debe elaborar con uvillas frescas y sin aditivos artificiales.
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2.4.1.5. Ecuador en mercados internacionales

Ecuador se posiciona como un actor fundamental en el comercio global, gracias a
su variada oferta agricola y sus abundantes recursos naturales. En este andlisis se
profundiza en su papel en el mercado internacional, identificando a sus principales

socios comerciales y los factores que influyen en sus exportaciones.

Las sélidas relaciones comerciales que Ecuador ha forjiado a nivel infernacional han
sido fundamentales para fortalecer su posicion en el mercado global. Ha logrado
posicionarse como un exportador clave en los mercados de Estados Unidos, la Unidn
Europea y China. Los envios de productos como banano, camarones y flores han
experimentado un notable crecimiento en los Ultimos anos, gracias a la preferencia

de los consumidores por productos de alta calidad y origen sostenible

2.4.1.6. Innovacion y sostenibilidad

La implementacion de prdcticas agricolas innovadoras y sostenibles ha sido clave
para el éxito de Ecuador en el comercio internacional. La adopcién de tecnologias
avanzadas y el respeto por el medio ambiente han permitido al pais mantener altos
estdndares de calidad y satisfacer las demandas de un mercado cada vez mds
exigente.

Ecuador se ha convertido en un referente en el comercio internacional gracias a su
oferta de productos de alta calidad y su compromiso con la sostenibilidad. Sin

embargo, el pais continia buscando nuevas oportunidades de crecimiento y

expansion en los mercados globales.

ll. METODOLOGIA

3.1. ENFOQUE METODOLOGICO

3.1.1. Enfoque
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En el desarrollo de la presente investigacion se manejé un enfoque mixto, los cuales
integra componentes cuantitativos y cualitativos en el fin de dar cumplimiento con el
objetivo de estudio. De esta manera se alcanzard los objetivos planteados y generar
resultados verificables que aporten de manera estratégica a la Asociacion Manos

Productivas en su proceso de comercializacion.

3.1.2. Enfoque cudlitativo

El enfoque cudlitativo se utilizard para medir una serie de valores no numéricos
obtenidos de instrumentos como la observacion, anotaciones y documentos los
cuales son evaluados para la Asociacion Manos Productivas. Segun Herndndez et. al
(2014) indican que los estudios cualitativos pueden desarrollar preguntas e hipbtesis
antes, durante o después de la recoleccion y andlisis de datos, la investigacion
requiere realizar un estudio del mercado donde con valores cualitativos como la
frecuencia de consumo, los gustos y preferencias permitan detectar una oportunidad

para la comercializaciéon de vino de uvilla de la empresa en estudio.

Para cumplir el primer objetivo de este proyecto se realizd una investigacion
bibliografica para la recopilacion de informacidén con aportes no numéricos como las
restricciones no arancelarias y obstdculos técnicos al comercio exterior. Adicional con
los antecedentes investigativos se encontraron problemdticas similares al estudio en
proceso que aportan con gustos y preferencias de consumo. Ademdads, se utilizé el
método Inductivo-Deductivo, el mismo que parte de observaciones especificas para
llegar a conclusiones generales e identificar patrones que aporten o descarten la

idea a defender.

3.1.3. Enfoque cuantitativo

El enfoque cuantitativo evalta la parte numérica de la investigacion, la tendencia
de la oferta y demanda del vino en el mercado mundial es evaluada por valores en
ddlares y cantidades en kilogramos, los cuales permiten identificar una tendencia que
permitird determinar las oportunidades y amenazas para la comercializacion. Segun
Herndndez et. al (2014), el enfoque cuantitativo representa un conjunto de procesos
que va acotdandose y delimitdndose con preguntas cerradas que aporten a andlisis

de frecuencia y porcentagje.
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Para dar cumplimiento al segundo objetivo de este proyecto, se requiere de andlisis
cuantitativo, el mismo que permitird plantear una propuesta en base a los datos
numéricos disponibles para analizar las posibles oportunidades de mercado
internacionales para la comercializacion del vino de uvilla de la Asociacidén Manos

Productivas.

Para finalizar con este apartado y con el fin de cumplir el tercer objetivo que busca
la realizaciéon de un estudio de mercado a través de andlisis de factores numéricos
como la importaciéon en ddlares y kilogramos, la poblacién, la cantidad de
competidores y los derechos arancelarios, para ello se requiere la aplicacion de
entrevistas a expertos comerciantes de bebidas alcohdlicas tema y encuestas a

ciertos productores de vino.

3.1.2. Tipo de Investigacion

3.1.2.1. Investigacién Exploratorio

La investigacion exploratoria se aplica identificar los gustos y preferencias de sabores
de vino en el mercado mundial, al ser un dato con poca informacién se recurre a la
entrevista como herramienta de investigacion cualitativa, esta informacién no se
encuentra en fuentes secundarias por lo fanto se requiere aplicar esta modalidad de
investigacion para conocer y analizar el perfil del consumidor, segun Herndndez et. all
(2014), se aplica el estudio exploratorio cuando las variables de estudio fienen poca
informacién con fuente secundaria, es decir es examinar un tema o problema de

investigacion poco estudiado.

3.1.2.2. Investigacion bibliogrdfica

Durante todo el proceso de estudio y recopilacion de informacion, el investigador
contard con bases de informacion documental de libros acorde a las diferentes
problemdaticas que se presenten durante el estudio, para poder comparar situaciones
iguales y poder dar una critica favorable o solucion a la problemdatica (Gutiérrez et
al., 2018).
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3.1.2.3. Investigacion de campo

Dentro de la investigacion de campo se analizard los puntos criticos de mayor
relevancia que técnicamente no son percibidos por los investigadores, mismos que
pueden estar causando efectos desfavorables en la evaluacion acertada del

impacto econdmico de las regulaciones fitosanitarias en los productores vy

exportadores de manufacturas de uvilla en el Carchi (Rodriguez y Fonseca, 2021).

3.2. IDEA A DEFENDER

La identificacion de oportunidades de mercado permitird la exportacion del vino de

uvilla producido por la Asociacién Manos Productivas en el cantdn Mira.

3.3. DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

3.3.1. Definicion de variables

Variable Independiente: Oportunidades de Mercados Internacionales

Variables Dependiente: Comercializacion
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Tabla 1. Variable Independiente

Variable

. Dimension Indicador items Técnica Instrumento Informantes
Independiente
Mercados sQué estrategias
Internacionales pueden
. implementar la . .
Oportunidades Factores plemer Técnica de .
. . asociacién  para . Entrevista Los exportadores
de desarrollo socioecondmicos enfrevista
superar los
desafios
socioecondmicos?
Se frata de sCudl es el pais
& X -~ Base de datos de
aquellos entornos en los con mayor Andlisis Datos o
que se realizan demanda de Bibliogrdfico secundarios C e
. . comercializacion
fransacciones vino?e
econdmicas entre 2Qué normativas
agentes de diferentes de origen debe Ly
paises ya sea cumplir el vino Observacion
- Estructura Factores Andlisis g base de datos
mediante la oferta y . - artesanal para Andalisis
. poblacional demogrdaficos documental de la
demanda de bienes y acceder al C e
. . comercializacion
servicios, o a través del mercado
flujo de capitales, de la extranjero?
mano de obra o de la sCudl es el
tecnologia. segmento de Técnica de . Consumidores
. Entrevista )
mercado para el entrevista finales.
vino de uvilla?
sCudl es el precio .
s prex i Revisidn de
Demanda . de venta del vino Andalisis g .
. Competencia. . - . Andlisis normativas
Internacional de wuvila de la Bibliografico

competencia?

internacionales
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Demanda
internacional.

sQué ventajas
fiene el vino de la
uvilla para
competir en el
mercado
internacional?
sQué factores
estdn impulsando
el crecimiento del
mercado de vino?
2Qué tan eficiente
es la cadena de
distribucién hacia
el mercado
internacional?

Técnica de
entrevista

Técnica de
entrevista

Técnica de
entrevista

Entrevista

Entrevista

Entrevista

y documentos
oficiales.

Andlisis de
requisitos legales.

Los exportadores

Exportadores
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Tabla 2. Variable Dependiente

Variable Dependiente Dimension Indicador ftems Instrumento Técnica Informantes
La comercializaciéon sQué
estrategias
utiliza la Exportadores y
Negociacion Situaciéon asociacion L revision de
. . L. . Técnica de -
infernacional técnica de la productora de Entrevista entfrevista campanas
asociacion vino para publicitarias
mejorar la existentes.
calidad de su
produccion?
La comercializacién, es el . Situacion o
Comercio . 2Cudl esla L Expertos en
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mercado determinado,
en un segmento metaq, vy,
a través del tiempo,
conquistar/  aduenarse
de una buena parte de
ese mercado para los
productos/servicios de la
empresa.

Producto

Comercializacion

Caracteristicas

del producto

Oferta
exportable

2Qué paises son
los  principales
destinos de las
exportaciones
de vino?¢

2Qué factores
influyen en el
aumento de los
costos de
produccién de
vinoe

sLa
presentacion
del producto

influye en su
aceptaciéon?

2Qué tan
diversificados
estan los
canales de
distribucion?
2Como se
diferencia el

vino de uvilla de
la competencia
en el mercado
internacional?

Observacion

Observacion

Observacion

Entrevista

Investigacion

Andlisis
documental

Técnica de
observacion

Andlisis
documental

Técnica de
entrevista

Técnica de
investigacion

bases de
datos de
comercio-
fuentes de
internet

costos y
precios de
exportacion-
fuentes de
internet

Observacion
fuentes de
internet

Exportadores

Fuentes
secundarias
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Produccion Costos de sCoOmo los costos de produccion . .. Técnica de .
L S Investigacion . . ., Fuentes secundarias
produccion afectan al precio final del producto? investigacion
Variabilidad de 3C&mo ha evolucionado el volumen Andlisis Estadisticas de
precios de exportacion del vino de uvilla en  Observacion exportacion-  fuentes
documental

los Ultimos anos®e

de internet
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3.4. METODOS UTILIZADOS

3.4.1. Observacion directa

La observacion estd presente desde los inicios de las investigaciones, siendo uno de
las primeras técnicas utilizadas para la recogida de datos, la investigacion se centra
en una observacion cientifica y no en una observacion superficial, por ese motivo es

importante que sea lo mds objetiva posible y comprobabile.

3.4.2. Analitico-Sintético

Es uno de los métodos mds aceptados en la actualidad ya que se considera una
descripcion del método cientifico, al plantear un propdsito en base a los datos

disponibles y luego aplicar el andlisis de datos para llegar a una conclusion.

3.4.3. Inductivo-Deductivo

El método inductivo parte de observaciones especificas para llegar a conclusiones
generales, se basa en la recoleccidon de datos y observaciones para identificar
patrones y formular hipdtesis o teorias. El método deductivo parte de teorias o
premisas generales para llegar a conclusiones especificas, utiliza la légica para
derivar conclusiones a partir de principios aceptados.

Los datos que se obtendrdn a lo largo de la investigacion, serdn analizados e
interpretados para determinar los diferentes problemas existentes en el diagndstico y
a la vez sintetizarlos, permitiendo definir en primer lugar las regulaciones fitosanitarias
especificas de los Estados Unidos que aplican a la importacion de manufacturas de

uvilla.

3.4.1. Andlisis Estadistico

Para llevar a cabo el andlisis estadistico, se considerd necesario desarrollar un estudio
de mercado enfocado en identificar las oportunidades existentes de
comercializacion internacional del vino de uvvilla elaborado por la Asociacién Manos

Productivas. Dicho proceso se apoyd en la recopilaciéon y evaluacion de informacion
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cudalitativa y cuantitativa de fuentes secundarias, con el objetivo de examinar las
tendencias de importacion y exportacion de bebidas alcohdlicas artesanales, asi
como determinar los principales mercados internacionales con mayor potencial de

aceptacién y comercializacion.

Los resultados estadisticos fueron obtenidos a partir de base de datos especializados
en comercio exterior, como Trade Map, Cobus Group, Banco Mundial, OMC, INCEC,
Datosmacro.com, Doing Business, que analizan el comportamiento de los flujos
comerciales internacionales, relacionados con la capacidad de importacion vy
exportacion de bebidas alcohdlicas artesanales especificamente de vinos. Estos
datos estadisticos permiten analizar la demanda internacional y las nuevas

tendencias del consumidor en mercados potenciales.

A partir de estos indicadores, se aplicd el cdlculo por puntos como una herramienta
estratégica para evaluar las oportunidades y viabilidad de mercados internacionales
gue influye en el proceso de comercializacién del vino de uvilla. Este instrumento
permitié identificar de maneras sistemdatica los factores politicos, econdmicos,
sociales, tecnoldgicos y legales que determinan el proceso de internacionalizacion
del producto. También se utilizd el cdlculo por puntos con el fin de obtener una
estimacion mdas precisa sobre el comportamiento de las variables y facilitar la foma

de decisiones.

De manera complementaria, el estudio de este proyecto se sustentd en un enfoque
bibliogrdfico y documental, lo que permitié examinar antecedentes investigativos,
andlisis estadisticos precisos relacionados con la oportunidad de mercados para la
comercializacién de bebidas alcohdlicas artesanales. Juntamente se implementd la
matriz FODA como un instrumento estratégico de factores claves que analizan
Fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que permite determinar la
situacion actual del producto. En el siguiente apartado, se presenta una tabla de

resultados obtenidos de la informacion:
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Tabla 3. Andlisis Estadistico

Técnicas o Instrumentos

Caracteristicas

Entrevista

Andlisis Bibliografico

Andlisis Documental

Datos Secundarios

La enfrevista se aplicd al Gerente de la
Asociacion Manos Productivas el Sr.
Angel Ruiz, con el objetivo de obtener
informacion sobre el principal
exportador del vino artesanal,
capacidad de produccion,
certificaciones y normativas requeridas,
recursos financieros, importancia del
diseno del envase, principales desafios y
limitaciones, procesos logisticos, precio
final en el mercado.

El andlisis bibliografico permite sustentar
tedricamente la investigacion,
fundamentos como la comercializacion,
competitividad, estrategias de
mercados internacionales y estrategias
de exportacidén, mediante datos de
articulos cientificos, tesis relacionadas
con el tema de estudio, lo que facilitd
identificar las limitaciones de
produccion de la Asociacion.

El andlisis documental constituyd una
herramienta importante dentro de la
investigacion, ya que ayudd a examinar
informacion estadistica, con el propdsito
de identificar estrategias  de
oportunidades de mercados y
comercializacion del producto.

Las fuentes de informacion secundaria
permitieron la elaboraciéon de andlisis

por puntos, para obtener datos de
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tendencias de consumo vy factores
externos que inciden en la
comercializacion del vino de uvvilla

Para el desarrollo de esta seccion, se
utilizaron diversas plataformas: Banco
Mundial, Banco Central del Ecuador,

Trade Map.

Fuente: (Gonzales, 2024)

3.4.2. Poblacion y muestra

La poblacion de estudio estd conformada por la Asociacidon Manos Productivas
ubicada en el cantdn Mira provincia del Carchi, enfocada en la produccion vy
comercializacion del vino de uvilla. Al ser una microempresa responsable del proceso
productivo, desarrollo comercial y proceso logistico, la asociacion representa el total
de andlisis en la investigacién, por lo que no se considera necesario ampliar el andlisis

hacia ofros factores del sector productivo.

Debido a que la poblacion es inferior a 100 personas, y considerando que la
investigacion se enfoca en la Asociaciéon, se procederd directamente a una
entrevista a todos los integrantes de la microempresa, dado que, segun (Manterola,
2027), “el muestreo no probabilistico se aplica cuando la eleccion de los elementos
depende de criterios especificos del investigador y los objetivos de la investigaciéon”.
Por consiguiente, todos los datos obtenidos se recopilardn de la fuente primaria lo

que garantiza informacion exacta.

Por ofro lado, para el andlisis de la demanda internacional, se la realizd con la matriz
por puntos ya que es una herramienta metodoldégica que compara y determina de
manera objetiva los diferentes mercados internacionales a tfravés de la asignacion de
puntajes a variables, andlisis de volumen de importaciones, crecimiento del mercado,
lo que facilita la identificacién del pais para la comercializacién del vino artesanal de

uvilla.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. RESULTADOS
4.1.1. Estudio de Mercado

4.1.1.1. Clasificacion arancelaria

El instrumento normativo correspondiente a la Resolucion N.°002-2023, emita por el

Comité de Comercio Exterior (COMEX), establece la clasificacion arancelaria del vino

de uvilla bagjo la partida 2206.00.00.00 correspondiente a “Las demds bebidas

fermentadas y mezcla de bebidas fermentadas”. Seccion IV, Capitulo 22, partida

2206 y sub partida 220600, asegurando su cumplimiento correcto en el marco legal

vigente. En el siguiente apartado, se presenta la tabla 4 referente a la clasificacion

arancelaria.

Tabla 4.Clasificacion arancelaria del Vino de Uvilla

Elemento

Caodigo

Descripcion

Nombre Cientifico

Nombre Comercial

Seccioéon

Physalis peruviana

Vino de Uvilla

Vino de wvilla, bebida
fermentada
Bebida alcohdlica
artesanal a base de uvilla

Productos de las industrias
bebidas,

alcohdlicos vy

alimentarias;
liquidos
vinagre; tabaco y

suceddneos del tabaco

elaborados; productos,
incluso con nicotina,
destinados para la

inhalacién sin combustion;
otros productos con
nicotina para la absorcién
de nicotina en el

cuerpo humano

50



Capitulo

Partida Arancelaria

Subpartida

22

2206

2206.00

Bebidas, liquidos
alcohdlicos y vinagre

Las demdas bebidas
fermentadas (por ejemplo:
sidra, perada, aguamiel,
sake); mezclas de bebidas
fermentadas y mezclas de
bebidas fermentadas vy
bebidas no alcohdlicas, no
expresadas ni
comprendidas en  otra
parte

Las demas bebidas
fermentadas (por ejemplo:
sidra, perada, aguamiel,
sake); mezclas de bebidas
fermentadas y mezclas de
bebidas fermentadas vy
bebidas no alcohdlicas, no
expresadas ni
comprendidas en oftra

parte

Fuente: COMEX (2025).

En este caso del vino de uvvilla elaborado y comercializado por la Asociacion Manos

Productivas, el andlisis técnico permitié identificar los principales productos vy

caracteristicas de elaboracion, las cuales son la uvilla que aporta el aroma y acidez

caracteristicos del vino, levadura natural y azicar que sirve como sustrato para la

fermentacion y ayuda a alcanzar el grado alcohdlico deseado. Segin con las Reglas

Generales para la interpretaciéon del Sistema Armonizado, cuando un producto estd

compuesto por diferentes ingredientes en su proceso de elaboracion, su clasificacion

arancelaria se establece considerando la naturaleza del producto. En este caso del

vino artesanal, estd determinado por la uvilla como materia prima predominante y el

proceso de fermentaciéon transforma la fruta en una bebida alcohdlica con valor

agregado vy la partida correspondiente dentro del Sistema Armonizado.
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4.1.1.2. Principales paises importadores y exportadores
En este apartado se analizaron los principales paises exportadores e importadores del

vino de uvilla, con el propdsito de identificar la dindmica del mercado global y Ia

posible oportunidad de exportacion en los mercados internacionales.
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Tabla 5. 10 principales paises importadores de la partida 220600

Producto: Vino de Uvilla (Partida 220600, valor expresado en miles de ddlares)

Paises

importadores

Estados
Unidos de
Ameérica
Reino Unido
China
Japoén
Canada
Coreaq,
Republica
de Corea
Hong Kong,
China
Alemania
Espana

Rusia

Valor
importado
2021

522.818

196.291
117.720
84.655
63.419

49.065

101.613

54.245
28.988
64.118

Valor

importado

2022

417.942

253.722
106.945
80.345
63.918

51.260

70.154

47.757
28.857
46.257

Valor
importado
2023

352.606

276.044
95.594
76.821
52.280

46.647

56.632

41.986
30.400
32.590

Valor Valor Crecimiento
% de

importado importado importaciones ;
participacion Arancel

2024 2025 (2021-2025)
440.581 427.277 -4,93% 23,25% 2%
270.963 279.834 9.27% 13.4% 8%
80.346 95.488 -5.09% 5.4% 14%
70.425 68.931 -5,02% 4,22% 15%
52.461 37.519 -12,86% 3.15% 4%
51.392 52.187 1.56% 2,65% 15%
44.597 42.381 -19.,45% 3.6% 0%
41.726 41.642 -6.45% 2,5% 8%
38.206 41.642 9.51% 1.7% 8%
31.674 41.642 -10,81% 2,3% 12,5%
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Participacidon % en importaciones

Rusia mmmsm 2 30%
Espafia mmm 1 70%
Alemania mmmm 2 50%
Hong Kong, China s 3 60%
Corea, Republica de Corea mwmmmm 2 65%
Canadd messsm 3 15%
Japén m—— 4 2%
China e 5 10%
Reino Unido meeessssssssssss—— 13,40%
Estados Unidos de América e — ) 3 1 5%

0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00%

B Participacién % en importaciones

Figure 1.Participacion % en importaciones

Fuente: Trade Map (2025).

Los resultados presentados en la tabla muestran la evolucién de las importaciones del
vino de uvilla durante el periodo 2021-2025, tomando en cuenta los 10 paises con
mayor aceptacion y demanda en el mercado, se observa un decrecimiento en las
importaciones globales de este producto, pasando de USD 1282.932 mil en 2021 a

USD 1.128.543 mil en 2025, lo que representa un déficit.

Los valores muestran que Estados Unidos de América es el principal importador a nivel
mundial, con un valor de importaciéon de USD 522.818 mil en 2021 a USD 427.277 en
2025, esto refleja un ligero decrecimiento del -3,44% y una participacion del 23,25%
en la demanda externa. Esta disminucién puede ser afectada por varios factores
como preferencias de los consumidores, produccion local, precios internacionales,
costos logisticos, competencia con ofros mercados que pueden haber incidido en la

demanda durante estos anos.

El segundo Pais importador a nivel mundial es Reino Unido, con un valor de USD
196.291 mil en el 2021 y USD 279.834 mil en el 2025, lo que representa un crecimiento
del 9,87%, con una participacion del 13.4% y un arancel del 8%, lo cual lo posiciona
como un destino viable para comercializar vino artesanal de uvilla. China presenta

un pequeno decrecimiento de -4,21% y una parficipacion del 5,4%.
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Japodn, por su parte presenta un decrecimiento en las importaciones del -19,93%, no
obstante, el pais mantiene una participacion del 4,22% en el comercio internacional,
lo que evidencia que continta siendo un destino relevante dentro del mercado
global. En Canadd se observa una disminucion en las importaciones del -11,39%, con
una participacion del 3.15% y un arancel del 4%, lo que representa un factor que

influye en la competitividad del vino.

Coreq, presenta una tendencia positiva al registrar el 7,2% de crecimiento en las
importaciones, con una participacion del 2,5%. Estos valores muestran un incremento
en la demanda del vino, lo cual lo posiciona como un destino potencial para la
comercializacién internacional y con un arancel 15%, factor que incide en el

producto importado.

Hong Kong y Alemania muestran un decrecimiento del -19,11% y del -1,55%, lo que
evidencia una disminucién pronunciada lo que asocia a cambios radicales en la
actividad comercial. El pais de Espana tiene una positiva aceptacion ya que hay un
incremento del 9,89% y una participaciéon del 1,7% en el total de las importaciones, lo

cual lo posiciona como un buen destino de comercializacion para el vino de uvilla.
Y por Ultimo Rusia, registra un notable decrecimiento del -28,74% en el que pueden
influir varios factores para esta disminucidén con una participacion del 2,3% en el totall

de las importaciones, aplicando un arancel del 12,5%.

Tabla 6. Ponderacioén de factores para seleccionar mercados importadores

N° Crecimiento
Paises importaciones Calif. Participacion Calif. Arancel Calif.
(2021-2025)

1 Estados
Unidos de -3,44% 1 23,25% 3 2% 2%

Ameérica
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3 China -4.21% 5,4% 1 14% 1%
4 Japodn -19,93% 11 4,22% 1 15% 1%
5 Canadd -11,39% 1 3.15% 1 4% 2%
6 Coreaq,
Republica 7.2% 2 2,65% 1 15% 1%
de Corea
7 Hong
Kong, -19.11% 1 3.6% 1 0% 3%
China
8 Alemania -1.55% 2,5% 1 8% 2%
9 Espana 9.89% 2 1.7% 1 8% 2%
10 Rusia -28,74% 1 2,3% 1 12,5% 2%

Fuente: Trade Map (2025).

Tabla 7. Principales paises importadores de Ecuador para el mundo

Producto: Vino de Uvilla (Partida 220600, valor
expresado en miles de délares)

Paises

importador Valor Valor Valor Valor Valor Qreomep’ro

es de . . . . . importacion

Ecuador importad importad importad importad importad es (2020-
U. 0 2020 0 2021 0 2022 0 2023 0 2024

hacia el 2024)

mundo

Alemania 121 191 418 306 466 50.55%

Espana 13 14 26 22 217 241.1%

Estados

Unidos de 83 99 198 110 179 34.39%

América

Fuente: Trade Map (2025).
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Tabla 8. Principales paises exportadores de Ecuador para el mundo

Producto: Vino de Uvilla (Partida 220600, valor expresado en miles de doélares)

Paises

Exportadores Valor Valor Valor Valor Valor
de Ecuador importado  importado  importado  importado  importado
hacia el 2020 2021 2022 2023 2024
mundo

Mundo 0 2 4 0 5
Estados

Unidos de 0 - - - 5
Ameérica

Jamaica 0 2 4 - -
Espana 0 - 0 - -

Fuente: Trade Map (2025).

4.1.1.3. Andlisis Cualitativo y Cuantitativo

Debido alos resultados obtenidos en Trade Map podemos identificar los 3 principales
paises importadores de Ecuador hacia el mundo, dando como resultado que
Alemania, Espana y Estados Unidos de América son mercados estratégicos para

comercializar vino de uvilla.

En primer lugar, Alemania se posiciona como un mercado de gran dinamismo en la
importacion del vino de uvilla, registrando un crecimiento en el periodo de 2020 al
2024 del 50.55%, consoliddndolo como un socio clave denfro de la Unidn Europea. En
cuanto al andlisis cuantitativo, la participacion de Alemania releja fortalecimiento
como destino comercial. En cuanto al andlisis cualitativo, el mercado alemdn ante la
apertura de bebidas innovadoras y artesanales, caracteristicas que favorecen la
aceptacién de productos con valor agregado como el vino de uvilla, al igual que la
preferencia por parte de los consumidores posiciona a Alemania como un pais para
generar oportunidades comerciales y como un mercado estratégico para la

internacionalizacién.

En segundo lugar, Espana obtiene un crecimiento significativo del 241,1% en las
importaciones provenientes de Ecuador, desde la perspectiva cuantitativa refleja un

aumento en los valores importados durante estos anos posiciondndolo como uno de
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los mercados europeos con alta demanda de productos ecuatorianos. En el término
cudlitativo estos resultados se asocian al fortalecimiento de vinculos comerciales y de
gran interés por parte de los consumidores espanoles que se caracterizan por si
diversidad y calidad, dando como resultado el mercado espanol como un destino

clave para la oferta exportable ecuatoriano.

Como Ultimo, Estados Unidos de América tiene un impacto positivo de crecimiento
del 34,39% en las importaciones de vino proveniente de Ecuador, en cuanto al andlisis
cuantitativo, el indice durante este periodo refleja el valor importado a lo largo y lo
posiciona como un buen destino de comercializaciéon, en el aspecto cualitativo, el
crecimiento se asocia al interés del consumidor estadounidense se caracteriza por la
aceptacién de las bebidas artesanales ya que se alinea con la propuesta de valor
del vino de uvilla. De esta manera la capacidad financiera de los consumidores y la
apertura de los productos diferenciados favorecen al mercado de Estados Unidos

como un destino estratégico para el sector de bebidas alcohdlicas artesanales.

En cuanto al andlisis sobre los paises exportadores durante el periodo 2020-2024.
Jamaica registra datos de exportacion de 2 y 4 en los anos 2021 y 2022, lo que
evidencia un crecimiento del 100% para estos dos anos, sin embargo, desde la
perspectiva cualitativa, la falta de exportaciones de los otros anos refleja una
demanda insuficiente, esto puede deberse a cambios en los proveedores
internacionales, diferentes estrategias comerciales o falta financiera de la asociacién
gue influye en la continuidad de las exportaciones. Por su parte Espana, registra cero
exportaciones en el ano 2020 y 2022 lo que es un punto negativo para este mercado.
Finalmente, Estados Unidos de América refleja Unicamente un valor de 5 en el ano
2024, lo cual es el inicio a una exportaciéon futura para el vino de uvilla y una

oportunidad de comercializacion.

4.1.1.3. Paises Exportadores

El siguiente andlisis se centra principalmente en los principales paises exportadores del

producto, en el cual se identifica los mercados potenciales, la competitividad global

y el mejor precio que se ajuste al mercado.
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Tabla 9. Principales paises exportadores de la partida 220600

Producto: Vino de Uvilla (Partida 220600, valor expresado en miles de ddlares)

Paises

exportadores

Japoén
Italia
Canada
Suddfrica
Suecia
Alemania
Iranda
Reino Unido
Bélgica

Francia

Crecimiento

Valor Valor Valor Valor Valor
exportador exportador exportador exportador exportador de % de ) Arancel
2020 2021 2022 2023 2024 exportaciones participacion
(2020-2024)
232.820 377.246 372.377 305.038 304.172 10,60% 16.8% 15%
206.667 262.929 143.998 145.944 162.375 -1,35% 9.7% 8%
106.555 125.881 123.758 127.966 148.902 9,05% 6,72% 6,5%
56.433 90.961 125.861 121.429 144.998 28,9% 5,16% 25%
86,623 128.883 122.766 126.420 129.548 12.27% 6,34% 8%
82.631 103.638 93.165 102.877 102.944 6,45% 5,16% 8%
72.834 119.111 92.115 92.079 91.624 10,09% 4,94% 7%
78.447 57.688 56.444 53.616 52.011 -9,15% 3.18% 8%
50.524 61.356 58.726 64.488 51.608 1,75% 3.06% 9%
55.588 60.889 57.963 47.515 49,410 -2,33% 2,88% 8%

Fuente: Trade Map( 2025).
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En el andlisis de participaciéon de los paises exportadores podemos ver que, Chica es
un mercado con un alto crecimiento del 10,60% y con una participacion de 16,80%

Italia representa una ligera contraccion del -1,35%. El tercer Pais exportador Canadd
tiene un impacto positivo del 9,05%, Suddfrica alcanza mucho mds el porcentaje de
exportacion con el 28,9% posiciondndolo como uno de los mercados con mayor

dinamismo.

Suecia alcanza un crecimiento del 12,27% lo que lo posiciona como un mercado
estratégico para este producto, Alemania e Irlanda registran un 6,45% y un 10,09%,
presentan un buen crecimiento y competitividad en el mercado. Reino Unido resulta
un ligero decrecimiento del -9,15%. Finalmente, Bélgica obtiene un crecimiento del

1,75% mientras que Francia registra una disminucion del -2,33%.

Estos mercados ejercen una influencia dindmica en el comercio internacional,
debido ala demanda que permite identificar patrones de crecimiento y porcentaje
de participacioén, gracias a estos datos y restados podemos identificar oportunidades

estratégicas y aceptacion del vino de uvilla en el mercado global.

Tasa de crecimiento %

—— ) 88%
Bélgica mssss————— 3 06%
s 3,18%
Irlanda =—— 4,94%
—— 5, 16%
Suecia EEEEEE————— 6, 34%
s 5 16%
Canadd meessssssssssssss—— 6 72%
R ———— 9 70%
D N s 16,80%

0,00% 2,00% 4,00% 6,00% 8,00% 10,00% 12,00% 14,00% 16,00% 18,00%

Figure 2.Tasa de crecimiento

Fuente: Trade Map (2025).
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4.1.1. INDICADORES

4.1.1.4.1. Indicadores Socioecondmicos

Tabla 10. Indicadores Socioecondmicos de Reino Unido (2020-2024)

Reino Unido

'S”d'COdore 2020 2021 2022 2023 2024
PIB 3.368.254M  2.656.536 M 2.965.625 M  3.116.846 M  3.368.254 M

€ € € € €
PIB 48.656 € 39.634 € 43873 € 45.658 € 48.656 €
Percapita 65 . . 5.65 65
Inflacidon 3,3% 18,5% 10,7% 4,1% 6,6%
Irﬁse‘?é‘ie 0,10% AGO 0,10%AGO 175 AGO  525%AGO 5% AGO

Riesgo pais 36 puntos 54 puntos 96 puntos 158 puntos 216 puntos
Doing

. 8 8 8 8 °
Busniess

Balanza -166.000 -209.000 -245.000 -239.000 -263.000
Comercial

Fuente: Banco Mundial (2025).

Reino Unido muestra cambios importantes. En 2020 se observa una caida del PIB, pero
en los anos siguientes la economia logra recuperarse progresivamente hasta alcanzar
nuevamente niveles altos en 2024. De igual forma, el PIB per cdpita sigue una
tendencia similar, disminuyendo al inicio y luego mejorando con el tiempo. La
inflacién presenta un fuerte aumento en 2021 y 2022, lo que refleja un periodo de

inestabilidad en los precios, aunque posteriormente se modera.

En respuesta a esta situacion, la tasa de interés se mantiene muy baja en 2020 y 2021,
pero empieza a subir con fuerza desde 2022 hasta 2024. Por otfro lado, el riesgo pais
aumenta de manera constante, lo que indica una percepcidn mayor de
incertidumbre econédmica. Finalmente, la balanza comercial se mantiene negativa

durante todo el periodo, evidenciando que el pais importa mds de lo que exporta.
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Tabla 11.Indicadores Socioecondmicos de Corea (2020-2024)

Corea

Indicadore

2020 2021 2022 2023 2024
S
PIB 1.528.506 M 1.641.125M 1.707.375M 1.705.654 M 1.733.173 M

€ € € € €
PIB
] 29.487 € 31.701 € 33.042 € 32.983 € 33.491 €

Percdpita
Inflacion -2,4% 7.5% 4,2% -0,2% 1.5%
Tasa de
' ] 0,50% 0,75% 0,50% 3,50% 3.25%
interés

Riesgo Pais 25 puntos 20 puntos 45 puntos 50 puntos 40 puntos

Doing
] 5 5 5 5 5
Bussines
Balanza
45.600.000 29.300.000 -47.200.000 30.000.000 44.000.000
Comercial

Fuente: Banco Mundial (2025).

Corea del Sur muestra un crecimiento bastante estable, con un aumento progresivo
del PIB y del ingreso por persona. La inflacidon presenta variaciones, pasando de
valores negativos a un incremento en 2021, pero luego se mantiene controlada en
los anos siguientes. En cuanto a la tasa de interés, se observa un aumento importante

a partir de 2023 como respuesta a los cambios econdmicos.

El riesgo pais se mantiene bajo durante todo el periodo, lo que refleja confianza en
su economia. Ademdas, la balanza comercial es mayormente positiva, lo que indica
una fuerte capacidad exportadora, aungque con una caida puntual en 2022.
Finalmente, el entorno para hacer negocios se mantiene estable, mostrando

condiciones favorables para la inversion.
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Tabla 12.Indicadores Socioecondmicos de Espana (2020-2024)

Espana

Indicadore

2020 2021 2022 2023 2024
3
PIB 1.129.214 M 1.235.474 M 1.375863 M 1.497.761 M 1.594.330 M

€ € € € €
PIB Per
o 23.850 € 26.090 € 28.790 € 30.980 € 32.630c

cqpita
Inflacion -10,4% 9,4% 10,3% 7.6% 5,3%
Tasa de
] ] 0,00% 0,00% 2,50% 4,50% 4,50%
inferés

Riesgo Pais 25 puntos 20 puntos 45 puntos 50 puntos 40 puntos

Doing
] 30 30 30 30 30
Bussines
Balanza
) -17.997,900 -33.750,700 -78.796,9 -47.107,600  -50.817,500
Comercial

Fuente: Banco Mundial (2025).

La economia de Espana muestra una recuperacion progresiva, con un crecimiento
constante del PIB y delingreso por persona a lo largo de los anos. La inflacién presenta
cambios fuertes, pasando de un valor negativo en 2020 a incrementos elevados en
los anos siguientes, aunque luego comienza a disminuir poco a poco. En cuanto a la
tasa de interés, se mantiene en niveles muy bajos alinicio, pero sube con fuerza desde
2022. El riesgo pais se mantiene relativamente bajo y estable, lo que refleja confianza
en la economia. Por ofro lado, la balanza comercial es negativa durante todo el
periodo, o que indica que el pais importa mds de lo que exporta, mientras que el

enforno para hacer negocios no presenta cambios importantes.
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4.1.1.5. Indicadores Demogrdaficos

Tabla 13.Indicadores Demogrdaficos

Factores Reino Unido Corea Espana
Poblacién econdmicamente activa 36.140.000 28.795.000  25.000.300
Tasa de Natalidad 11,.87% 5.0% 8.74%
Tasa de mortalidad 9,.3% 7,4% 9.7%
Salario minimo 2.201 libras 1.600 $ 1.300 $
Esperanza de vida 81 anos 83 anos 84 anos

Fuente: Banco Mundial (2024).

Al analizar los principales indicadores socioecondmicos. Reino Unido presenta la
mayor poblacién econdmicamente activa con 36.140.000 personas, seguido de
Corea con 28.795.000 y Espana con 25.000.300, lo que refleja una mayor capacidad
laboral en el primero. En cuanto a la natalidad, Reino Unido registra el valor mds alto
11,87%, mantiene un nivel relativamente mds dindmico, lo que favorece la
renovacion de su poblacion y contribuye a sostener su fuerza laboral en el mediano
plazo mientras que Corea del Sur muestra una tasa considerablemente baja 5,0%,
asociada a factores como altos costos de vida, cambios en las decisiones familiares
y retraso en la maternidad, y Espana se ubica en un nivel intermedio 8,74%, lo cual
evidencia una tendencia de descenso sostenido que también plantea desafios en

términos de relevo generacional.

Por Ultimo, Espana presenta la tasa mds elevada 9,7%, ligeramente por encima del
Reino Unido 9,3%, mientras que Corea mantiene un nivel menor 7,4%. En términos
salariales, el Reino Unido destaca con un salario minimo de 2.201 libras, superando a
Corea (1.600 ddlares) y Espana (1.300 ddlares), lo que sugiere mayor poder adquisitivo
relativo. Finalmente, la esperanza de vida es mdas alta en Espana (84 anos), seguida
de Corea (83 anos) y Reino Unido (81 anos), lo que evidencia mejores condiciones de

salud y longevidad en los dos primeros paises.
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Tabla 14.Caracteristicas de los consumidores (Reino Unido-Corea del Sur-Espana)

Perfil del consumidor Reino Unido Corea Espana
indice de relacién de poder adquisitivo 9.01 9.06 8.03
Gastos de consumo publico per cdpita
1.605.092 323.69 315.327
(USD)
Salario Minimo (USD) 2,500 USD 1,700 USD 1,450 USD

Fuente: Banco Mundial (2025).

Los resultados obtenidos en la tabla perfil del consumidor, se analiza el gasto de

consumo per cdpita, juntamente con el salario minimo de cada pais que incide enla

estabilidad econdmica y social de cada pais. El gasto publico representa la inversion

del Estado en servicios como la salud, educacién y obras, lo que hace que mejore la

calidad de vida. Por ofro lado, el salario minimo garantiza los ingresos bdsicos de un

frabajador. Reino Unido presenta un salario y gastos de consumo mds alto a

comparacion de los demds paises, Corea refleja un gasto de consumo activo,

notable en la economia desarrollada y por Ultimo Espafa garantiza un consumo

interno y desarrollo social.

4.1.1.6. Indicadores Politicos

Tabla 15.Acuerdos Comerciales de cada Pais

Pais Reino Unido Corea Espana
Acuerdos
comerciales >\l '/‘ V4 W™ _g
vigentes '/l |< Q\ "1',, a
Acuerdo
] Acuerdo Acuerdo
Comercial  entre

_ Estratégico
Ecuador y el Reino B
i Cooperacion
Unido de

Bretana e Irlanda

Gran o
Econdmica,

Tratado de
del Norte, Acuerdo

comercio Bilateral.
Bilateral.

de Comercial

multipartes con la

Unidn Europeaq,

libre Acuerdo

Multilateral.

Fuente: Market Access Map (2025).

65



El andlisis de los acuerdos comerciales vigentes muestra que Ecuador mantiene
distintos tipos de relaciones comerciales con los paises estudiados, lo que influye en
las condiciones de acceso a cada mercado. En el caso del Reino Unido, existe un
acuerdo bilateral que facilita el intercambio directo de bienes bajo condiciones

especificas entre ambas naciones.

Corea cuenta con un tratado de libre comercio enmarcado en un acuerdo
estratégico de cooperaciéon econdmica, lo que no solo promueve el comercio, sino
también el fortalecimiento de relaciones econdmicas a largo plazo, el Acuerdo
Estratégico de Cooperacion hace que el 98,8% de exportaciones ecuatorianas
entren sin restricciones a Corea beneficiando productos como el Camardn, Banano

y Cacao.

En cuanto a Espana, el comercio se rige a fravés de un acuerdo multipartes con la
Unién Europea, entra en vigencia para Ecuador en el ano 2017 con el Acuerdo
Comercial Multipartes que elimina los aranceles en un 99,7% a los productos

ecuatorianos facilitando el acceso de productos como el café, el atin, el banano y

el cacao.
Tabla 16.Balanza Comercial Ecuador- Reino Unido
Balanza Comercial de Ecuador- Reino Unido

2020 2021 2022 2023 2024
Exportaciones (x) 0 2 4 0 5
Importaciones

121 191 418 306 480
(M)
Saldo de la
balanza -121 -189 -414 -306 -461

comercial (X-M)

Fuente: Trade Map (2025).
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Balanza Comercial de Ecuador- Reino Unido
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Figure 3.Balanza Comercial Reino Unido

Fuente: Trade Map (2025).

La balanza comercial entre el Ecuador y el Reino Unido durante el periodo 2020-2024
presenta un déficit. En este periodo 2020 y 2023 las exportaciones muestran niveles
bajos, mientras que las importaciones mantienen cifras considerablemente

superiores, pasando de 121 millones en 2020 a 480 millones en 2024.

Como resultado, el saldo comercial se mantiene negativo en todo el periodo,
alcanzando su mayor déficit en 2022 con -414 millones y cerrando en 2024 con -461
millones. Este comportamiento refleja una fuerte dependencia de productos
importados desde el mercado britdnico y una limitada participacion de las

exportaciones ecuatorianas en dicho destino.

Tabla 17. Balanza Comercial Ecuador- Corea del Sur

Balanza Comercial de Ecuador- Corea del Sur

2020 2021 2022 2023 2024
Exportaciones (x) 0 0 0 0 0
Importaciones
0 0 16 4 13
(M)
Saldo de la
balanza 0 0 -16 -4 -13

comercial (X-M)

Fuente: Trade Map (2025).
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Balanza Comercial de Ecuador- Corea del Sur
20
15
10

(O3]

Exportaciones (X) Importaciones (M) Saldo comi@kcial (X-M)

-10
-15
-20

m2020 m2021 m2022 w2023 m4

Figure 4.Balanza Comercial Corea del Sur

Fuente: Trade Map (2025).

El andlisis de la balanza comercial entre Ecuador y Corea del Sur durante el periodo
2020-2024 evidencia una dindmica baja. A partir de 2022 se observa la aparicion de
importaciones, con un valor de 16 millones, que luego disminuye a 4 millones en 2023
y vuelve a incrementarse a 13 millones en 2024. En contraste, las exportaciones se
mantienen en cero durante todos los anos analizados, o que genera un saldo

comercial negativo desde 2022.
Estos resultados muestran que el vinculo comercial es reducido y que se encuentra
marcado Unicamente por la compra de bienes desde Corea del Sur, sin participacion

de productos ecuatorianos en ese mercado.

Tabla 18. Balanza Comercial Ecuador- Espana

Balanza Comercial de Ecuador- Espana

2020 2021 2022 2023 2024
Exportaciones (x) 0 0 0 0 0
Importaciones
83 99 198 110 179
(M)
Saldo de la
balanza -83 -99 -110 -179 -316

comercial (X-M)
Fuente: Trade Map (2025).
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Balanza Comercial de Ecuador- Espana
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Figure 5. Balanza Comercial Espana

Fuente: Trade Map (2025).

El andlisis de la balanza comercial entre Ecuador y Espana muestra un déficit durante
este periodo. A lo largo de estos anos no se registran exportaciones ecuatorianas
hacia el mercado espanol, mientras que las importaciones presentan variaciones,
pasando de 83 millones en 2020 a 99 millones en 2021, alcanzando un pico de 198
millones en 2022, descendiendo a 110 millones en 2023 y volviendo a incrementarse
a 179 millones en 2024.

Como resultado, el saldo comercial se mantiene negativo en todo el periodo, con un
deterioro progresivo que culmina en un déficit de -316 millones en 2024. Estos datos
reflejan una relacién comercial en la que predominan las compras desde Espana y

una ausencia de participacion exportadora por parte de Ecuador.

Tabla 19. Indicadores de Estado

PAISES
Reino Unido Corea Espana
indice de Estado
0,80 0,74 0,72
de Derecho
indice Efectividad
1,16 1,49 1,11
Gubernamental
Conftrol de
. 1,75 0,90 1,17
Corrupcion

Nota: (-2.5 débil; 2,5 fuerte)
Fuente: The Global Economy (2025).
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En este andlisis se presenta el estado de derecho, efectividad y control de corrupcion
de los tres paises principales consumidores de vino de uvilla, en el que se observa que
Reino Unido presenta un indice de estado de derecho proximo a 1 lo que significa un
desempeno alto y bajo nivel de corrupcion, aunque Corea y Espana no estdn lejos
de alcanzan una puntuacion de 1 reflejan que las leyes que se aplican son eficientes

y efectivas.

4.1.1.7. Barreras Arancelarias

Tabla 20. Tarifas arancelarias de entrada

Paises Reino Unido Corea Espana
\ I
m‘IV/A ///.‘\~
TAIm  \'Y/r
Arancel Estimado 30% NMF 15% NMF 0% NMF

Fuente: Global Trade Helpdesk.

Los resultados de la tabla reflejan Reino Unido, se estima una carga total cercana al
30%, considerando no solo el arancel sino fambién impuestos internos como el IVA'y
gravémenes al alcohol, lo que encarece notablemente el producto. Corea del Sur
por su parte, aplica un arancel aproximado del 15% en ausencia de acuerdos
comerciales, aunque este puede reducirse a 0% si existe un tratado de libre comercio;

sin embargo, mantiene altos impuestos internos que impactan el precio final.
Por Ultimo, Espana presenta un entorno mas favorable, con un arancel del 0% para la

mayoria de los casos dentro de la Unién Europea, ya que el vino no estd sujeto a

impuestos especiales, limitdndose principalmente al IVA.
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4.1.1.8. Indicador Tecnolégico

Tabla 21. Indicador Tecnoldgico

Paises Reino Unido Corea Espana
Conectividad 0,770 0,648 0,610
Patentes 18.953 295.722 8.282
indice de 61,05% 60,9% 44,9%
Innovacion

Fuente: The Global Economy (2025).

El andlisis de los resultados presenta que Reino Unido fiene el nivel mas alto de
conectividad del 0,770 lo que muestra una estable integracion en redes globales,
Corea tiene una conectividad fuerte de 0,648 y Espana de 0,610 que es un novel
medio. En cuestion de tecnologia, Corea lidera un gran volumen de patente lo cual
muestra que tiene la capacidad de crear nuevas tecnologias y lo cataloga como un
pais avanzado en ciencia, industria y tecnologia, mientras que Reino Unido y Espana

se mantiene en un nivel intermedio en desarrollo tecnoldgico.

4.1.1.9. Indicador Cultural
Tabla 22. Cultural

Paises Reino Unido Corea Espana
Lenguaje Inglés Hangul Espanol
Religion Cristianismo Budismo Catolicismo

Fuente: The Global Economy (2025).

El andlisis cultural de estos paises diferencia las algunas culturas importantes, Corea
del Sur destaca por la diversidad religiosa, a pesar de que su religién principal es el

budismo, hay una gran poblacién que es practica el cristianismo.
Por Ultimo, en Espana predomina la religién catdlica, es un pais laico que no tiene

religion oficial y hay diversidad cultural que creen en el islam, protestantismo vy el

judaismo.
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4.1.1.10. Indicador Geogrdfico

Tabla 23. Factor Geogrdfico

Paises Reino Unido Corea Espana
indice de Logistica 3,7 3,8 3,9
Puertos/Aeropuertos 120 31 49

Fuente: The Global Economy (2025).

El andlisis de los factores geogrdficos se ha tomado en cuenta el indice de Logistica
y Puertos de cada pais, en el que Reino Unido existe alrededor de 120 puertos lo que
refleja una amplia red de actividad en las principales terminales. Corea cuenta con
31 puertos que, a pesar de tener menos puertos, éstos son fotfalmente modernos lo

cual permite mayor eficiencia en el comercio internacional.

Por Ultimo, Espana cuenta con 46 puertos posiciondndolo como un punto estratégico

y conectividades entre continentes y mayor rapidez para el comercio global.
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Tabla 24. Evaluacion de factores ponderados por puntuales

Evaluacion de Factores Ponderados por Puntuales

Nombre del Producto

Partida Arancelaria

Indicadores

Factores
socioeconémicos
PIB

PIB Per capita
Inflacion

Tasa de Interés

Riesgo Pais

Doing Busniess
Balanza Comercial
Factores

Demogrdficos

Vino de
Uvilla
2206.00
Evaluacién
Ponderacion
Cualitativa
25%
6% +
4% +
3% -
2% -
2% +
3% +
5% +
20%

Reino Unido

Evaluacion Puntaje Evaluacion Puntaje Evaluacion Puntaje

0,18
0.08
-0,03
-0,2
0,06

0,06
0,15

Corea

0,18
0.12
-0,06
-0,02

0.06

0.09
0.05

Espana

0,06
0.08
-0,09
-0,06

0,02

0,06
0.1
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Poblacién
Econdmicamente
activa

Tasa Natalidad

Tasa de Mortalidad
Salario Minimo
Esperanza de Vida
Factores Politicos
Acuerdos/Tratados
Factores Legales
Partida Arancelarias
Partidas no
Arancelarias
Factores Tecnolégicos
Conectividad
Patentes

indice de Innovacion
Factores Culturales
Lenguaje

Religion

Factores Geogrdficos

indice de Logistica

8%

2%
3%
4%
3%
10%
10%
15%
8%

7%

10%
6%
2%
2%

10%
5%
5%

10%

5%

0.16

0,04
-0,06
0.08
-0,09

0.3

0.24

-0,14

0.18
0,06
0,06

-0,15
-0,15

-0,15

0,24

0,06
-0,06
0.08
-0,06

0.1

0.26

-0,07

0.12
0,02
0,02

-0,05
-0,05

0,05

0.16

0,02

-0,06

0.12

-0,06

0.1

0.16

-0,14

-0,15
-0,15

0.1
0,05

0.1
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Puertos y Aeropuertos

Total

5%
100%

0.15
1,31

3

0.1
1,05

0,05
0,52
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Andlisis de Evaluacion de Factores Ponderados por Puntuales

El andlisis de los factores ponderados permite identificar diferencias significativas
entre los mercados mostrados. En caso de Corea del Sur, obtiene el puntaje mdas alto
1,31, explica por un entorno estructuralmente favorable. En los factores
socioecondmicos presenta un buen desempeno en variables como el PIB y la
estabilidad relativa de su economia, mientras que en los factores politicos destaca
por la existencia de acuerdos que facilitan el comercio. En el dmbito legal, obtiene
puntuaciones altas en partidas arancelarias, lo que sugiere menores barreras de
entrada. A esto se suma un sélido desarrollo tecnoldgico, reflejado en altos niveles de
conectividad, innovacién y generacién de patentes, aspectos clave para la

comercializacidon moderna.

Reino Unido obtiene un puntaje intfermedio de 1,08, lo que refleja un equilibrio entre
oportunidades y restricciones. En el dmbito socioecondmico, destaca por su alto PIB
y nivel de ingreso per cdpita, lo que indica un mercado con capacidad adquisitiva
para productos diferenciados como el vino de uvilla. Asimismo, presenta una
poblacién econdmicamente activa significativa y condiciones favorables en
indicadores demogrdficos como la natalidad. Sin embargo, factores como la
inflacién vy las tasas de interés afectan negativamente su evaluacién, al igual que
algunos elementos culturales que pueden dificultar la aceptaciéon inicial del

producto.

Espana presenta el puntaje mds bajo 0,52, evidenciando un entorno menos favorable
para la exportacion del vino de uvilla. En los factores socioecondmicos, sus resultados
son mads limitados, especialmente por el menor dinamismo en el crecimiento
econdmico en comparacidén con los otros paises analizados. Aungue cuenta con
ventajas en ciertos aspectos demogrdficos, como el salario minimo y afinidad cultural
por el idioma, estos no logran compensar debilidades en variables clave. En el dmbito
legal, enfrenta mayores restricciones en medidas no arancelarias, o que puede
dificultar el acceso al mercado. Ademds, su desempeno en factores tecnoldgicos e
innovacion es mds bajo en relacion con Corea del Sur, lo que reduce las

oportunidades de posicionamiento en nichos de mercado modernos.
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Finalmente puedo concluir que el pais mds conveniente es Reino Unido ya que,
destaca por su elevado PIB y alto ingreso per cdpita, lo que indica una poblacién
con fuerte poder adquisitivo y capacidad para consumir productos diferenciados o
de valor agregado, como el vino de uvilla. Ademds, cuenta con una poblacién
econdmicamente activa amplia, lo que favorece el dinamismo del consumo interno

y la estabilidad del mercado.

En el dmbito demogrdfico, presenta indicadores relativamente favorables, como
una tasa de natalidad moderada y un salario minimo que contribuye a sostener el
consumo. Y por Ultimo los factores politicos y legales, mantienen acuerdos
comerciales que permiten el acceso al mercado, lo cual es factible para hacer
negocios, presenta un entorno favorable, con instituciones sdélidas y procesos
relativamente claros para la importacion. Ademdads, dispone de una infraestructura
logistica desarrollada, con puertos y aeropuertos eficientes que facilitan la

distribucidon de mercancios.

4.1.1.11. Segmentacion de Mercado de Reino Unido

En 2025, Reino Unido se caracteriza por la diversidad de sus consumidores y por la
forma en que las empresas adaptan sus productos a diferentes grupos. Se considera
que una gran parte de la poblacidon tiene un nivel de ingreso medio o alto.
Aproximadamente mas de 35 millones de personas tienen un poder adquisitivo de la
poblacion, lo que indica que cuentan con capacidad de consumo en bienes vy
servicios mds alld de lo bdsico. En este aspecto la Nacidon mdas favorecida (NMF)
garantiza que los productos importados reciban un trato arancelario similar de esta
norma influye porque permite que una mayor variedad de productos extranjeros

compita en condiciones mds equitativas dentro del pais.
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Tabla 25. Datos econdmicos y sociales de Reino Unido

Nombre

Reino Unido

Jefe de Gobierno

Forma de Gobierno

Capital

Sede de Gobierno
Superficie Territorial
Ubicacion

Poblacién Total

Clima

PIB

PIB per Cdapita

Tasa de Inflacion

indice de desarrollo humano
indice Global de Innovacion
Ranking de competitividad
Tasa de Desempleo

Moneda

Keir Rodney Starmer
Monarquia Constitucional
Parlamentaria
Londres

10 Downing Street
243.610 km?

Europa

67.736.800
Templado Ocednico
3.694.543

3.368.254

3.27%

0,929

64,4

8

4,2%

Libra esterlina

Fuente: Gobierno de Reino Unido y fuentes econdmicas (2025).

El panorama econdmico y social de Reino Unido refleja un pais que cuenta con una
forma de gobierno de monarquia constitucional parlamentaria, donde el jefe de
gobierno es Keir Rodney Starmer. Su capital es Londres, y desde alli se dirige el pais,
especificamente desde 10 Downing Street. Tiene una superficie de 243.610 km? y una
poblacién aproximada de 67,7 milones de habitantes, con un clima templado

ocednico que predomina durante todo el ano.

En el dmbito econdmico, presenta un PIB cercano a 3,69 billones, con un PIB per
cdpita elevado, lo que refleja un buen nivel de vida. Ademds, mantiene una inflacién
moderada del 3,27% y un bajo nivel de desempleo del 4,2%, lo que indica estabilidad
en su economia. Su indice de desarrollo humano es alto (0,929) y destaca también

por su nivel de innovacién. La poblacidn econdmicamente activa supera los 34
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millones de personas, y su moneda oficial es la libra esterlina, una de las mdas

importantes a nivel mundial.
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Figure 6.Segmentacién de Reino Unido

Fuente: Google Trends (2025).

4.1.1.12. Reino Unido y ciudades mas pobladas

Tabla 26. Ciudades mds pobladas de Reino Unido

Ciudades Poblacion por
Fecha Poblacion

ciudades
Londres 2024 5,700 $,000,000
Birmingham 2024 4,000 1,150,000
Manchester 2024 4,500 550,000
Glasgow 2024 3,300 630,000
Liverpool 2024 4,200 500,000
Leeds 2024 1,500 800,000
Sheffield 2024 1,300 600,000
Edimburgo 2024 1,900 550,000
Bristol 2024 2,800 470,000
Cardiff 2024 2,300 370,000

Fuente: Banco Mundial (2025).

La segmentacién de la poblacion, en el andilisis de la tabla, muestra que la ciudad
de Londres destaca con 9 millones de habitantes, lo cual lo convierte en cenfro
dindmico econdmico, seguido por Birmingham cerca de los 2 millones de personas

que impulsan el crecimiento financiero.
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Por Ultimo, la ciudad de Leeds destaca con un gran nUmero de habitantes cerca de

800,000 de persona, lo que refleja economias locales y buen nivel de urbanizacion.
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Figure 7.Segmentacion de las ciudades de Reino Unido

Fuente: Google Trends (2025).

La figura de segmentaciéon de ciudades en el Reino Unido muestra que cada zona
tiene caracteristicas distintas que influyen en el mercado. Londres es una ciudad
grande, con alta poblacidén y mayor poder adquisitivo, lo que la convierte en un
mercado mds amplio y diverso. En cambio, Edimburgo combina turismo y cultura,
generando oportunidades en servicios y productos orientados a visitantes. Otras
localidades como Halesowen y Hambleton presentan mercados mds pequenos vy
franquilos, donde el consumo suele ser mds local. Por su parte, Dalston destaca por
ser una zona urbana con poblaciéon joven y tendencias modernas. En conjunto, estas
diferencias permiten identificar distintos tipos de consumidores segun el tamano de la
ciudad, el estilo de vida y el nivel de actividad econdmica, facilitando una mejor

orientacion de productos o servicios.

Esta segmentacion confirma que dentro del Reino Unido existen varios grupos de

consumidores de vino con caracteristicas diferentes segun la ciudad.

4.1.1.13. Segmentacion

En Reino Unido, el consumo de vino es bastante alto, superando los 1 000 millones de
litros al ano, aungue la mayor parte corresponde a vinos importados de otros paises.

En cuanto al vino artesanal o de producciéon local, su participaciéon es mucho mds
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pequena dentro del mercado. Se estima que representa alrededor del 1% del total,
lo que equivale aproximadamente a entre 10 y 15 millones de litros anuales. Esto
muestra que, aungue el consumo de vino artesanal aun es limitado, existe un espacio
interesante para su crecimiento, especialmente entre consumidores que buscan

productos mds naturales, locales y con caracteristicas diferentes.

4.1.1.14. Segmentacion Psicografica

El consumo de vino en el Reino Unido muestra que las personas no solo eligen el vino
por su precio o marca, sino también por su estilo de vida y preferencias personales.
Por ejemplo, hay consumidores que prefieren vinos mdas econdémicos y faciles de
tomar para el dia a dia, mientras que otros buscan opciones de mayor calidad para
ocasiones especiales. Para 2024, se estimé un consumo cercano a 1.1 mil millones de
litros, reflejando una recuperacion frente a anos anteriores. Para 2025, aunque el
mercado sigue siendo grande y dindmico, se observa una tendencia a la estabilidad
mdas que a un crecimiento fuerte, debido a factores como el aumento de precios y

cambios en los hdbitos de consumo.

También existe un grupo que valora productos mds naturales o artesanales,
interesados en el origen del vino y en formas de produccidén mds sostenibles. Ademds,
muchos consumidores jovenes se inclinan por probar nuevos sabores y experiencias,
lo que ha impulsado la demanda de vinos diferentes e innovadores. En general, el
consumo de vino en el Reino Unido refleja gustos variados que dependen de las

costumbres, intereses y valores de cada persona.

4.1.1.15. Segmentacion Conductual

Dentro del andlisis de consumo de vino Se reclutaron mds de 500 000 participantes
para la cohorte del Biobanco del Reino Unido. El consumo de alcohol se registrd
mediante auto informe, expresando en pintas de cerveza/sidra, copas de
champdn/vino blanco, copas de vino finto y medidas de licores por semana.
(Schutte, 2020).
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EL consumo de vino el Reino Unido se distribuye en varios grupos de edad con
preferencias diferentes. En cuanto alosjovenes de 18 a 24 anos, su consumo es menor
en comparaciéon con ofros grupos, ya que tienden a preferir ofras bebidas, En
general, los adultos entre 25 y 34 anos estdn empezando a incorporarlo mds en su
estilo de vida, con un consumo moderado de 12 a 16 litro por persona al ano. El grupo
de 35 a 54 anos es uno de los que mds consume, ya que suelen tener un mayor poder
adquisitivo y prefieren vinos de mejor calidad, su consumo es de 18 a 25 litros anuales.
Por su parte, las personas de 55 anos en adelante muestran un consumo mds
constante, alcanzando entre 20 y 28 litros al ano, lo que refleja una preferencia mas

tradicional por esta bebida.

4.1.1.16. Indicador econémico de Londres- Birmingham y Leeds

Tabla 27. Econdmico

Indicador Londres Birmingham Leeds
PIB 2024 617.915.000 620.915.000 26.200.000
PIB Per Capita 52.636 33.362 37.765
Tasa de empleo 74% 73.4% 74,4%
Tasa de Desempleo 3.8% 8.2% 3.5%

Fuente: Banco Mundial (2025).

El andlisis de la tabla presente muestra realidades econdmicas distintas. Londres
destaca principalmente por su alto nivel de riqueza por persona, con el mayor PIB per
cdapita 52.636, lo que indica que, en promedio, sus habitantes fienen mas ingresos y
poder adquisitivo. Ademds, mantiene una tasa de empleo alta 74% y un desempleo
relativamente bajo 3,8%, lo que refleja una economia fuerte y estable. Por otro lado,
Birmingham presenta un PIB bastante alto, pero su PIB per cdpita es bastante menor
33.362. Esto sugiere que la riqueza estd mas distribuida entre una poblacion mayor o
que el nivel de ingresos promedio es mds bajo. También destaca negativamente su
tasa de desempleo 8,2%, mucho mds alta que las otras ciudades, o que puede

indicar menos oportunidades laborales o mayores dificultades econdmicas.

En el caso de Leeds, su economia es mds pequena en términos de PIB total 26.200.000,

pero tiene un buen desempeno en otros aspectos. Su PIB per capita 37.765 es mayor
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que el de Birmingham, lo que indica mejores ingresos promedio. Ademds, tiene la tasa

de desempleo mds baja 3,5% y la tasa de empleo mds alta 74,4%, lo que refleja un

mercado laboral mds equiliorado.

4.1.1.17. Indicador Tecnolégico

Tabla 28. Tecnoldgico

Pais Londres Birmingham Leeds
indice de
‘ 59,1 59 59
Innovaciones
Exportaciones de
28,9% 29% 28,9%

alta tecnologia

Fuente: The Global Economy (2025).

El andilisis de la tabla nos refleja que en Londres, Birmingham y Leeds se observa un

comportamiento bastante similar en términos de innovacién y desarrollo tecnoldgico.

El indice de innovaciones se mantiene prdcticamente al mismo nivel en las tres

ciudades, con valores cercanos a 59, lo que indica una capacidad sdlida para

generar conocimiento y aplicar nuevas tecnologias. De igual manera, el porcentaje

de exportaciones de alta tecnologia también es muy parecido, situdndose alrededor

del 29%, lo que refleja una base industrial y tecnoldgica importante dentro del pais.

En conjunto, estos datos muestran que, aunque existen diferencias en tamano vy

poblacién, las fres ciudades comparten un nivel competitivo en innovaciéon vy

participacion en sectores tecnoldgicos avanzados.

4.1.1.18. Indicador Demogrdfico

Tabla 29. Demogrdaficos

Demogrdficos
Indicador Londres Birmingham Leeds
Habitantes 9.061.000 1.183.618 845.189
Tasa de natalidad 14% 9,8% 10%
Tasa de mortalidad 0.92% 1,05% 0.92%

Fuente: The Global Economy (2025).
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Los datos muestran que Londres es la ciudad mds grande, con mds de 9 millones de
habitantes, por lo que tiene mayor actividad y movimiento poblacional. En relaciéon
con la natalidad, Londres presenta el valor mds alto 14%, lo que indica que nacen
mds personas y que su poblacidn tiende a crecer mds répido. Por otro lado,
Birmingham 9,8% y Leeds 10% tienen tasas mas bajas, lo que refleja un crecimiento

mas lento.

En cuanto a la mortalidad, Birmingham tiene el valor mds alto 1,05%, mientras que
Londres y Leeds tienen una tasa menor 0,92%. Esto puede significar que en
Birmingham existen mds dificultades relacionadas con la salud o las condiciones de
vida.

4.1.1.19. Indicador Geogrdficos

Tabla 30. Geogrdaficos

Factores Geogrdficos

Indicador Londres Birmingham Leeds
Superficie 1.572 km? 267,8 km? 551,7 km?
Clima Templado Templado HUmedo
Distancia

9.500 Km 9.600 km 9.400
Ecuador

Fuente: Dafos Macro (2025).

Los resultados de la tabla muestran que London es la ciudad con mayor superficie,
con 1.572 km?, lo que indica un territorio mucho mds amplio en comparaciéon con las
otras ciudades. En contraste, Birmingham presenta la menor extensién, con 267,8 km?,
evidenciando una ciudad mds compacta, mientras que Leeds se ubica en un punto
infermedio con 551,7 km?2. En cuanto al clima, Londres y Birmingham comparten un
clima templado. Respecto a la distancia desde Ecuador, las tres ciudades se
encuentran en rangos muy cercanos, entre 9.400 km y 9.600 km, siendo Leeds la mds
cercana y Birmingham la mds distante, aunque estas diferencias son minimas y no

representan variaciones significativas en términos de ubicacion global.
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4.1.1.20. Indicador Cultural
Tabla 31. Cultural

Pais Londres Birmingham Leeds
Cultura Promedio 9.600.000 1.150.000 800.000
indice de
6.7% 6,75% 6.7%
Felicidad
ldioma Inglés Inglés Inglés

Fuente: The Global Economy (2025).

La informacién de la tabla muestra que Londres, Birmingham y Leeds presentan
caracteristicas similares en algunos aspectos sociales, aunque con diferencias en su
tamano poblacional. En cuanto ala cultura promedio, Londres destaca con 9.600.000
habitantes, seguida de Birmingham con 1.150.000 y Leeds con 800.000, lo que refleja
distintos niveles de concentracion y diversidad poblacional. Respecto al indice de
felicidad, las tres ciudades mantienen valores bastante cercanos, situdndose entre
6,7% vy 6,75%, 10 que indica un nivel de bienestar relativamente estable entre sus
habitantes. Finalmente, el idioma predominante en las tres ciudades es el inglés, lo
que facilita la comunicaciéon y refuerza una identidad cultural comdn dentro del

Reino Unido.

4.1.1.21. Andlisis de las ciudades (Londres — Birmingham — Leeds)

En primero lugar Londres destaca principalmente por su economia y en el nivel de
ingresos de su poblacion. Se trata de una ciudad con un mercado amplio, donde
existe mayor capacidad de compra y una alta demanda por productos importados.
Ademds, su conexion con el comercio internacional facilita el ingreso de nuevos
productos, lo que la convierte en un punto estratégico para iniciar procesos de

exportacion.

Birmingham presenta un PIB similar en los datos proporcionados, presenta estabilidad
en algunos indicadores como el empleo es favorable, estd mds enfocada en
manufactura y servicios locales. Su tasa de desempleo es mds alta, lo que puede

limitar el poder adquisitivo de la poblacidn. Aunque tiene cierta actividad
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exportadora, su alcance internacional es mds reducido, lo que la convierte en un

mercado secundario.

En cuanto Leeds muestra baja tasa de desempleo y estabilidad econdmica, el
tamano de su mercado es mds reducido. Su PIB y poblacién son significativamente
inferiores, lo que implica una menor demanda potencial. Esto significa que, aunque
puede existir oportunidad, el alcance comercial es menor y no ofrece el mismo

potencial de crecimiento.

Para concluir se puede analizar que la ciudad mds adecuada para exportar el vino
de uvilla es Londres, ya que combina mayor tamano de mercado, alto poder
adquisitivo, fuerte conexidon con el comercio internacional y una estructura
econdmica orientada a servicios y consumo de productos importados. Birmingham vy
Leeds pueden representar oportunidades secundarias, pero no alcanzan el nivel de
competitividad ni de demanda que ofrece Londres como puerta principal de

enfrada al mercado del Reino Unido.
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Tabla 32. Cdlculo de la demanda insatisfecha del vino de uvilla en Reino Unido

ARo Demanda
Consumo  Déficit del % %
CNA (  Poblacion Poblacion Anual de
PN (L) ML) Per Cdpita  consumo Cobertura  Cobertura
L) Reino Unido Londres Londres )
(L) (L) Nacional Empresa

(Toneladas)
2020 6,000 1,250 7,250 67,081.000 20 1,34 8,961,989 8.04 0,55% 0.05%
2021 7,500 1,380 8,880 67,026.000 21 1,40 8.799.728 8.44 0.60% 0.05%
2022 9,500 1,520 11,020  67,596.000 22 1,47 8.870,000 8.84 0.66% 0.06%
2023 16,196 1,700 17,896  68,526.000 23 1,54 8,945,000 9.25 0.73% 0,06%
2024 10,700 1,850 12,550  68,281.000 24 1,60 9.089,736 9.65 0.78% 0.07%
2025 12,437 2,000 14,437  68,487.000 25 1,67 9,120,000 10,05 0.84% 0.08%
2026 13,000 2,200 15200  68,670.000 26 1,74 9,188,200 10,45 0.91% 0,08%
2027 13,800 2,400 16,200 69,8600.000 27 1,80 9,242.000 10,85 0.98% 0,09%
2028 14,500 2,600 17,100  70,040.000 28 1,87 9.301.000 11,26 1,04% 0,10%
2029 15,000 2,800 17,800 70,224.000 28.5 1,90 9.,358.000 11,46 1,10% 0,10%

Fuente: Trade Map (20245), Banco Mundial (2025).
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El andlisis de la tabla refleja una tendencia creciente en la demanda y cobertura del
mercado de vino en el Reino Unido, se observa que la produccidén nacional y las
importaciones mantienen un comportamiento ascendente, lo que permite
incrementar la cobertura del consumo nacional desde el 0,55% en 2020 hasta el 1,10%
en 2029.

Las importaciones (M) aumentan de manera constante, lo que indica que la
produccion nacional no es suficiente para cubrir la demanda inferna. Se corrobora
con los resultados del Consumo Nacional Aparente, que aumenta sostenidamente y
refleja un mercado en expansidén. El consumo per cdpita muestra un aumento
progresivo, pasando de 20 litros a 28,5 litros, evidenciando una mayor aceptacion y

preferencia por este producto en el mercado britdnico.

En el caso de Londres, la demanda anual también presenta un crecimiento
constante, alcanzando 11.457 USD en 2029, impulsada por el incremento poblacional,
el déficit de consumo se mantiene y crece ligeramente durante todo el periodo
mostrando que existe una brecha entre la oferta disponible y la demanda real, lo que
representa una oportunidad clara para nuevos oferentes, especialmente productos

diferenciados como el vino de uvvilla.

En este caso Londres, muestra una tendencia ascendente en cuanto a la demanda
anual pasando de 8.040.000 USD en 2020 a mds de 11.457.000 USD en 2029. Esto
evidencia que la capital concentra una parte significativa del consumo y constituye
un mercado estratégico por su famano, poder adquisitivo y apertura a productos

innovadores.

Y para finalizar los indicadores de cobertura revelan que la produccion nacional
cubre un porcentaje muy bajo de la demanda total apenas superando el 1% al final
del periodo, mientras que la participacion de la empresa proyectada también es

reducida, aunque con una ligera mejora.

Esto confirma que el mercado no estd saturado y que existe espacio suficiente para
la entrada de nuevos competidores, esto posiciona al Reino Unido, y particularmente

a Londres, como un buen destino para la exportacion de vino de uvilla.
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4.1.1.2.2. Requisitos para entrar al mercado de Londres

Para que Ecuador cdalifique como exportador, es importante cumplir con ciertos

requisitos, entre los cuales se destacan los siguientes:

4.1.1.14. Requisitos para exportacion del vino de uyvilla

e Contar con el registro Unico de Contribuyente (RUC)
e Registrarse como exportador en el sistema ECUAPASS
e Disponer de una firma electrénica

e Obtener el registro sanitario del vino artesanal

e Cumplir con normas exigidos por Agrocalidad

Parala Asociacion Manos Productivas, la informacion sobre los requisitos que hay que
cumplir resultan de mucha importancia para determinar los requisitos de exportacion

de su producto hacia mercados infernacionales.

4.1.2. Estudio Técnico

4.1.2.1. Trayectoria Empresarial

La Asociacion Manos Productivas inicia el 18 de agosto del 2005, son mdas de 20 anos
en el que la microempresa ha avanzado paso a paso hasta ser la microempresa que
es hoy, a partir de ese impulso por iniciar la produccion de esta bebida artesanal, al
principio se convirtié en un emprendimiento familiar en el que su producto principal
era el tarddn Mireno, en base a esta bebida crearon mds productos innovadores

como es el choco tarddn, implementando sabores como maracuyd, coco y mora.
El cual se convirtié en un producto aceptable alos consumidores, y también crearon

vinos artesanales como el de villa, mora y maracuyd, los cuales tuvieron buena

acogida para después distribuirlo fuera del cantdn que tuvo gran acogimiento.
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En el 2023, la asociacion tuvo la oportunidad de participar en la gran feria del
seminario en la ciudad de Tulcdn, en el que se hizo conocer sus productos y tuvo gran

acogimiento por parte de los consumidores.

Determinacion de hectdreas necesarias para la produccion del vino de uvilla

Para determinar la superficie necesaria para la producciéon del vino, se identifica a la
uvilla como un cultivo que se adapta a determinadas zonas de la Andes ecuatorianos
lo cual cultivaba a campo abierto presenta un rendimiento de 6.000 y 12.00 kg/ ha,

mientras que bajo invernadero puede llegar alcanzar entre 25.000 y 35.000 Kg/ha.

Tomando en cuenta estos datos, para garantizar la produccién proyectada del vino,
considerando la produccion de 3.167 unidades mensuales de 750 ml, para la
elaboracién de cada botella se requiere 1 kg de uvilla, teniendo un rendimiento
agricola de 12.000 Kg/ha. Este valor corresponde a la superficie a campo abierto, la
cual dispondria de la cantidad de materia prima necesaria para mantener la forma

continua el nivel de produccidon proyectado para la propuesta de comercializacion.

En este sentfido, considerando el rendimiento de 12.000 Kg/ha, se estima que la
Asociacion requerird aproximadamente 0,264 hectdreas de cultivo para cubrir la

demanda mensual.
Considerando también muy importante la demanda anual, de 38.004 botellas de 750

ml, la Asociacion requeriria aproximadamente de 3,17 hectdreas de cultivo para

garantizar la continuidad de la produccién.
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Figure 8. Efiqueta posterior
La Asociacion Manos Productiva ubicado en el cantén Mira, provincia del Carchi, al
norte de Ecuador con RUC 0491506377001 persona natural, se ha posicionado con un
factor importante de economia en su sector local mediante la produccién artesanal
del vino de vvilla, su marca como simbolo genera una identidad cultural. Mediante
sU experiencia en la produccion y comercializacion del vino artesanal, la asociacion
ha trabajado durante los Ultimos anos para mejor la calidad productiva y expandirse
fuera del cantdn, mostrando alternativas innovadoras y llamativas al consumidor para

alcanzar ese reconocimiento en los mercados internacionales.

4.1.2.2. Macro localizacion

La Asociacion Manos Productivas, encargada de la produccidén y comercializacion
del vino artesanal de uvilla, se encuentra ubicada en el Canton Mira, situada al sur

de la provincia del Carchi.

Como se detalla a continuaciéon en la imagen, la ubicacion a nivel macro del sector.
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Figure 9.Macro localizacion de la asociacion Manos Productivas

Fuente: Google Maps, (20025).

e Poblacién: 12. 727 habitantes.
e Densidad: 22 hab/km?2 — extension territorial de 587 km?
e Limites: al Norte con el cantdn Tulcdn, al sur con la provincia de Imbabura, al

este con el cantén Bolivar y al Oeste con el cantdén Espejo.

4.1.2.3. Micro localizaciéon

La Asociaciéon Manos Productivas productora de vino artesanal de uvilla y tarddn
mireno estd ubicada en:

Provincia: Carchi

Catoén: Mira, barrio San Roque

Calle: calle Jaime Roldés, Bolivar y Chontaguasi

Figure 10.Micro localizacién de la Asociaciéon

Fuente: Google Maps, (2025).
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La ubicacion de la Asociacion Manos Productivas en el cantén Mira al ser una
bebida tipica contribuye el valor cultural y turistico del cantén, en ello representa
varias ventajas estratégicas para su funcionamiento y crecimiento, al ser una zona
dentro de la cabecera cantonal, facilita el ingreso de proveedores, asi como la
distribucién a otras ciudades de la provincia del Carchi. La cercania de las zonas
agricolas productoras de materia prima permite reducir costos de transporte vy
asegurar un abastecimiento de insumos necesarios para la elaboraciéon del vino

artesanal.

4.1.2.4. Propuesta de distribucion de la plata
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4.1.2.5. Propuesta de la estructura Organizacional

Una estructura organizacional eficiente permite definir de manera clara las funciones

de cada persona que forma para de la asociacion, lo que facilita el trabajo en

equipo Yy evita errores en los procesos de produccion, de esta manera la

microempresa puede responder de manera eficaz cada etapa del proceso tanto de

produccidon como de comercializacion en el producto final, contribuyendo al

cumplimento de los

Gerente General

Sr. Angel Ruiz

objetivos y

Area de

Produccién Area de Administracion

Sra. Marlene Obando

Sr. Juan Vizcaino

_’
Vifiedo/ Contabilidad

Materia prima

Area de

Comercializacion
Sr. Oswaldo Nazate

> Ventas y
Distribucion

Figure 12.0rganigrama de propuesta para Vino Artesana

propuestas.
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Tabla 33. Personal de la asociacion

Personal- Cargo Cantidad
Gerente 1
Area de Produccion 3
Vinedo/Materia Prima 4
Area de Administracion 2
Contabilidad 1
Area de Comercializacion 1
Ventas y Distribucion 2
Total 14

Tabla 34.Funciones del Gerente General

Cargo

Denominacién del cargo Gerente General
Titulo de tercer nivel en administracion,
comercio exterior o carreras afines

Requisitos del Cargo 5 anos de experiencia minima en
direccién empresarial
Planificar y supervisar dreas operativas
Crear estrategias para su expansion
comercial

Funciones y Obligaciones Encargado de dirigir al personal,

organizar y supervisar cada funcién

Tabla 35. Funciones del Area de Produccién

Cargo
Denominacién del cargo Area de Produccioén
Requisitos del Cargo Formacion técnica

Al menos 2 anos de experiencia en drea
de produccion de alimentos

Habilidad organizacional
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Funciones y Obligaciones

Evaluar cantidades y proceso de
productividad

Llevar el confrol de Ila cantidad
producida

Manejar herramientas como tanques de
fermentacion

Buenas prdcticas en manufactura

Tabla 36. Funciones del drea de Administracion

Cargo

Denominacién del cargo

Requisitos del Cargo

Funciones y Obligaciones

Area de contabilidad y finanzas

Llevar un control detallado de todas las
ventas

Planificar los recursos econdmicos para
produccion

2 anos minimos de experiencia en el
drea contable

Administrar los recurso financieros
Registrar los costos de materia prima
Asesorar a la empresa en decisiones

econdmicas

Tabla 37. Funciones del Area de Comercializacion

Cargo

Denominacién del cargo

Requisitos del Cargo

Funciones y Obligaciones

Encargado del Area de
Comercializacion

Titulo de tercer nivel en Comercio o
Logistica

2 anos de experiencia en cargos
relacionados al transporte y distribucion
Ejecutar el fransporte de productos
Control de inventarios

Estrategias de comercializacion
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Tabla 38. Funciones del Area de Ventas y Distribucion

Cargo

Denominaciéon del cargo

Requisitos del Cargo

Funciones y Obligaciones

Coordinador de Ventas y Distribucion
Experiencia minima de 2 anos en dreas
de venta

Contar con estrategias de ventas y
atencion al cliente

Habilidades para establecer acuerdos
con clientes

Organizar entregas eficientes a los
clientes y proveedores

Supervisar el producto terminado
Disenar estrategias para dar a conocer
el vino artesanal

Identificar oportunidades para el

negocio

4.1.2.6. Propuesta de Identidad Empresarial

Define el propdsito de la asociacion permitiendo que se diferencie en el mercado, al

incluir misién, visién y valores empresariales. Esta propuesta busca fortalecer y mejorar

la gestion administrativa para posicionar a esta bebida artesanal en el mercado.

Mision:

“Ofrecer alternativas innovadoras en licor, de calidad y acorde a las exigencias del

mercado, promoviendo la diversificacion productiva.”

Propuesta Mision

" Impulsamos la produccién artesanal de calidad promoviendo la sostenibilidad vy el

crecimiento de nuestra comunidad ™.
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Vision:

“Ser icono de idenfidad cultural a fravés de un producto tradicional en la
cotidianidad del hombre Mireno, consoliddndose como lideres en la regidon norte del
pais, con reconocimiento internacional.”

Propuesta Vision

“Consolidarnos en mercados internacionales estratégicos por la calidad de nuestro

producto, fortaleciendo las capacidades productivas y sostenibles™.

Propuesta de valor

Responsabilidad: Cumplir con los compromisos adquiridos en la produccion,

comercializacion y atencidon a los clientes.

Cadlidad: Garantizar que el vino de uvilla mantenga altos estGndares en sabor.

Honestidad: Actuar con transparencia en la gestion administrativa, financiera vy

comercial.

Compromiso: Mantener dedicacién constante para el crecimiento de la asociacion

y el bienestar de sus integrantes.

Identidad cultural: Preservar y promover la tradicién artesanal del vino de uvilla como

parte del patrimonio del cantén Mira.

Sostenibilidad: Promover prdcticas responsables que contribuyan al desarrollo

econdmico y social de largo plazo.

4.1.2.7. FODA

Por medio de la matriz FODA, una herramienta fundamental que permite identificar

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la asociacion, analizando
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estratégicamente las oportunidades de crecimiento y los posibles riesgos de la

Asociacion Manos Productivas.

Tabla 39. FODA

Fortalezas

Oportunidades

F1. Mds de 20 anos de experiencia en la

produccion de vino artesanal.

F2. Uso de materia prima local que
aporta calidad e identidad al producto.
F3.Produccion artesanal de alta calidad
que diferencian al producto frente a
otros vinos industriales.

F4.Reconocimiento local del producto y

fidelidad de los clientes

F5.Diversificacion de productos: choco

tardén, Tarddn Mireno y  Vvinos
artesanales.

Debilidades
Dl1.Limitada  tecnologia para la
produccion del vino.
D2.Financiamiento limitado para

incrementar la produccion
D3. Escasas estrategias de marketing y
venta en canales digitales.
D4.Infraestructura de almacenamiento

limitada para cubrir las necesidades de

produccion
D5.Insuficiente  capacitacion  en  los
procesos de exportacidbn a nivel

internacional.

O1l. Crecimiento de la demanda de

productos artesanales a nivel
internacional

0O2. Oportunidad de exportacion a
mercados internacionales.

O3. Participacion en ferias y eventos
comerciales para dar a conocer el
producto.

O4.Acceso a programas de apoyo
gubernamental y financiamiento para

microempresas.

0O5.Uso de plataformas digitales para

promocionar el producto.

Amenazas

Al. Alta demanda en los Vvinos
importados.

A2.Cambios constantes en la normativa
sanitaria.

A3.Incremento en los costos de materias

primas.
A4. Riesgo de pérdida en la cosecha a

causa del cambio climatico.

AS.

globales debido a barreras arancelarios.

Acceso limitado a mercados
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El FODA refleja que su principal fortaleza radica en la amplia experiencia de mds de
20 anos en la produccién de vino artesanal, lo que le ha permitido consolidar
conocimientos y mantener técnicas tradicionales que aportan autenticidad y
diferenciacién frente a los vinos industriales. Ademds, el uso de materia prima local

fortalece la identidad del producto y mejora su calidad.

Enfre las oportunidades mds importantes destaca el creciente interés internacional
por los productos artesanales, 1o que abre la posibilidad de exportar el vino de uvilla
y posicionarlo en nuevos mercados, apoyado por ferias comerciales, alianzas

estratégicas y programas de financiamiento gubernamental.

Entre las debilidades que limitan su crecimiento, estd la escasa tecnologia de
produccion, el bajo acceso a financiamiento, la falta de promocién digital y la
limitada capacitacion en procesos de exportaciéon. Lo cual dificulta su crecimiento y
expansion a nuevos mercados. Por Ultimo, en amenazas externas, el aumento en los
costos de produccion, los cambios en normativas sanitarias y los efectos del cambio
climdtico sobre la cosecha, factores que pueden afectar directamente la

sostenibilidad y expansidén de la asociacion.
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Tabla 40. Matriz de Andlisis FODA

HECHO PASION

S | Y TIEMPO

Oportunidades

Ol.

productos artesanales a nivel internacional

Crecimiento de la demanda de

Fortalezas Debilidades
F1. Mds de 20 anos de experiencia en la  D1.Limitada tecnologia para la
produccion de vino artesanal. produccion del vino.
F2. Uso de materia prima local que D2.Financiamiento limitado para

aporta calidad e identidad al producto.
F3.Producciéon artesanal de alta calidad
que diferencian al producto frente a

otros vinos industriales.

F4.Reconocimiento local del producto y

fidelidad de los clientes

F5. Diversificacion de productos: choco

tardén y vinos artesanales.

Estrategias FO
Aprovechar la experiencia productiva
(F1) y la oportunidad de exportacion(O2)
fortalecer

para la expansidn hacia

mercados internacionales

incrementar la produccion

D3. Escasas estrategias de marketing y

venta en canales digitales.

D4.Infraestructura de almacenamiento

limitada para cubrir las necesidades de

produccion
D5.Insuficiente  capacitacion  en  los
procesos de exportacion a nivel

internacional.
Estrategias DO

D1 y O4 Mejorar la tecnologia de

mediante

de

produccién acceso  d

programas apoyo para

microempresas
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O2.

mercados internacionales.

Oportunidad de exportaciéon a

O3. Participacion en ferias y eventos

comerciales para dar a conocer el
producto.

O4.Acceso a programas de qapoyo
gubernamental y financiamiento para

microempresas.
O5.Uso de plataformas digitales para

promocionar el producto.

Amenazas

Al. Alta demanda en los vinos importados.

A2.Cambios constantes en la normativa

sanitaria.

Utilizar la materia prima local (F2)y (O1)
para responder al crecimiento de la
demanda a nivel internacional.

Usar la alta calidad de produccion (F3) y
(O3) para promover el reconocimiento
del producto en ferias y eventos.
Aprovechar el reconocimiento local del
producto (F4) y (O5) para fortalecer la
promocion mediante plataformas
digitales

Impulsar y diversificacion de productos
(F5) y (O4) de

financiamiento ampliar la

con el apoyo
para
produccion.

Estrategias FA
Aprovechar |la experiencia en la
produccion de vino (F1), para competir
en la alta demanda de vino importados
(AT)
Utilizar la materia prima local (F2), para
reducir el incremento en los costos de

insumos externos (A3)

D2 Y O1 Obtener financiamiento que
permita incrementar la produccion a
nivel de la demanda.
Fortalecer las escasas estrategias de
marketing (D3) y ventas mediante el de
plataformas digitales(O5).
Aprovechar la participacion en ferias
para generar ventas (D4) y mejorar la
infraestructura  del  almacenamiento
(O3).
Capacitar al personal en los procesos de
exportacién (D5), para aprovechar la
oportunidad de ingresar a mercados
internacionales (O2).

Estrategias DA
La limitada tecnologia para la
produccion (D1), crea barrera frente a la
demanda de vinos importados en el

mercado (Al).

El delimitado financiamiento (D2), crea

un impacto en el alza de costos de
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A3. Incremento en los costos de materias

primas.

A4. Riesgo de pérdida en la cosecha a

causa del cambio climdtico.

AS. Acceso limitado a mercados globales

debido a barreras arancelarias.

Mantener la calidad de produccion (F3),
para adaptarse con mayor facilidad a la

normativa sanitaria( A2)

Fortalecer el reconocimiento local (F4),
para disminuir la dependencia de los
mercados globales (A5).

Gracias a la diversificacion de productos
(F5).

econdémicas

reducir el riesgo de pérdidas

a causa del cambio

climdtico(A4)

materias primas (A3) reduciendo la
capacidad de produccion.

Las pocas estrategias de marketing
digita (D3), disminuye la competitividad
frente al
(AT).

La limitada infraestructura (D4), aumenta

posicionamiento comercial

el riesgo de pérdidas de produccion por
afectaciones climdaticas (A4).

La insuficiente capacitacion en los
procesos de exportacion (D5), limita el
acceso a mercados intfernacionales por

barreras arancelarias (A5).
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4.1.2.7. Proceso de Produccién

Para garantizar un eficiente proceso de produccidon y comercializacion de vino
artesanal de uvilla se define métodos que cumplan con los estdndares de calidad y
funcionalidad con el fin de reducir costos y evitar desperdicios, a continuacién, se

detallan el procedimiento de la elaboracién del producto.

Recepcidn de
materia primay
seleccion de la mejor
calidad de fruta

Proceso de

Licuado de la pulpay
preparacion del
mosto

produccién de vino
de uvilla artesanal

Fermentacion Colado y filtrato =4 Maduracién del vino

V

Etiquetado y

almacenamiento del Distribucién
vino

Embotellado

Figure 13.Proceso de Produccion

Fuente: Entrevista
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4.1.2.8. Flujograma del proceso de exportacion

PRODUCCION

(Elaboracion de vino de uvilla)

Recepcién de
materia prima

(uvilla) J l
Seleccion y
clasificacion |

;...T___._/

Lavado y
desinfeccion

No
Control de

calidad

Despulpado /

| extraccion de jugo Ajustes en

proceso

Ajuste de
azlcares y acidez

Fermentacién 7
(alcohélica) Producto

terminado

Trasiego
Clarificacion
y filtrado

| Estabilizacion
=

Embotellado

Etiquetado

Almacenamiento
producto terminado
| R o N

LOGISTICA

(Manipulacién y distribucion interna)

INICIO /‘
——

Recepcion del

producto terminado |

I

Inspeccion de

—r—

Embalaje
(cajas y proteccion)

l 2
Paletizacion
l ———

Almacenamiento
temporal

}

‘ Transporte interno
(planta — puerto/
aeropuerto)

}

Consolidacion
‘ de carga

 Verificacién ™
calidad y cantidad {e cond»cnon? l

\ 4

No

Reajuste de
embalaje o
almacenamiento|

EXPORTACION

(Trdmites y envio internacional)

Negociacion internacional
(Incoterms)

Firma de contrato de
L compraventa

y

Gestién documental {

(factura, packing list,
certificados, etc.)

Declaracién aduanera
L de exportacion

9

Inspeccion y despacho ‘
| o

=

aduanera | observaciones

(aéreo o maritimo)

'

{ Llegada al pais destino J
) :

Nacionalizacion
(importador)

v

| Distribucion final J

D

L Transporte internacional J

Figure 14.Flujograma de proceso de exportacion

El flujograma del proceso de produccion del vino de uvilla fue elaborado con el

propdsito de representar de manera clara y ordenada cada una de las etapas que

intervienen en la elaboracion del producto. Su aplicaciéon permite llevar un mejor

control de las actividades, desde la recepcion y seleccidén de la materia prima hasta

el envasado y almacenamiento del vino, procurando que cada etapa se realice de

acuerdo con las condiciones establecidas.

De esta maneraq, el flujograma contribuye a mantener un proceso mds organizado y

uniforme, lo que resulta importante para la Asociacion Manos Productivas,

especialmente al considerar la posibilidad de comercializar el vino de uvilla en

mercados internacionales que demandan productos con procesos definidos, control

de calidad y condiciones adecuadas de produccion.
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4.1.3.9. Informacion del producto

Tabla 41. Ficha técnica del producto

Informacién del producto Producida en: Ecuador, Carchi, Mira
Nombre del Producto Vino de Uvilla

Partida Arancelaria 2206

Unidad de medida Litros (L)

Descripcion Bebida alcohdlica que se obfiene a

partir de la fermentacién natural de la
uvila  mediante un procedimiento
natural sin el uso de aditivos quimicos, lo
que permite conservar mejor la

propiedad del sabor y su aroma.

Informacion Nutricional 675 Kcal en el contenido de una botella
de 750 ml, 12% vol. de alcohol, 30g de
carbohidratos, 20g de azUcares, 0 g de
proteina, 0 g de grasas, 75 mg de sodio.

Ingredientes Agua, azdcar, aguardiente, uvilla.

Tipo de Conservacion La temperatura adecuada para este
producto es de 8-10°C para que se
conserve sus propiedades.

Fecha de Caducidad Se puede mantener de entre 6 meses a
2 anos en un lugar fresco.

Presentacion de Empaque El envase es la botella de vidrio algo
oscura para proteger el contenido de la

luz.

Fuente: Enfrevista (2024)
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4.1.2.10. Envase, empaque, embalaje, etiquetado

Envase primario

El envase primario del vino de uvilla estd constituido por una botella de vidrio, la cual
se encuentra en contacto directo con el producto y cumple una funcién esencial en
suU conservacion. Presenta una capacidad de 750 ml, una altura de 29,5 cm y un
didmetro de 7,5 cm, caracteristicas que facilitan su manejo, almacenamiento y
distribuciéon. El uso del vidrio permite mantener las propiedades del vino,
protegiéndolo de agentes externos que puedan alterar su calidad, como la
contaminacién o la exposicion al aire, asegurando asi la preservacion de sus atributos

durante su vida Ufil.

BOTELLA DE 750 ml (REFERENCIA)

Altura: 29.5 cm
UVEI';A Diametro: 7.5 cm

7 Contenido: 750 ml

29.5 cm

{/

4 -
>

7.5cm

Figure 15.Envase primario

Empaque

El embalaje secundario para la exportacién del vino de uvvilla estd constituido por
caja de cartén corrugado, formado dos capas externas lisas lo cual le da resistencia
a las botellas que van dentro, sus medidas son 32.5 cm de alto, 31.5 cm de ancho y

23.5 cm de largo, disenada para 12 unidades de 750 ml de contenido.
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ALTO
32.5cm

ANCHO 23.5cm
31.5cm

Figure 16.Empaque secundario

4.1.2.11. Propuesta de etiquetado

UVILLA WINE

GOLDEN BERRY WINE

’ . D, 7 .
L d Crafted from selected fresh uvilla (golden berry),this
il e F artisanal wine offers a balanced flavor with sweet tropical
\,‘k‘f'.;;" notes and a smooth finish. Produced under quality and
sanitary standards for international markets.
INGREDIENTS
PRODUCT INFORMATION
@ Water
v ey @ Product Type: Fruit Wine
G suger
= FaHS kb ensd b oierops b é Net Content: 750 ml
Sugar Cane Spirit
g dontams | © Alcohol Content: 12% Vol
Uvilla o
s @ origin: Ecuador
STORAGE RECOMMENDATIONS
g Store in a cool and dry place away from direct sunlight.

Refrigerate after opening and consume responsibly.

~————— CERTIFICATIONS AND SANITARY COMPLIANCE

0 s@ ‘C} @
¢
e Cacncs Lormon

Sanitary Registration Good y Produced. g
Certified Practices (GMP) Quality Control Ecuadorian sanitary
Certified Approved regulations for export
products

WARNING MANUFACTURED BY

‘Contains alcohol.
e 4L ASOCIACION
‘ MANOS PRODUCTIVAS
ECUADOR

862345'678901

Pregnant women
should avoid alcohol
0 . (@manosproductivas.ec || I
7

PRODUCT OF ECUADOR iy

Figure 17.Vista posterior
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La etfigueta muestra un diseno claro, es un factor que influye en la decisidon de
compra, ya que es el primer elemento visual que percibe el cliente. En la parte
superior se encuentra el nombre del producto "Vino de uvilla”, mediante lo cual se
percibe como una bebida elaborada con uvillas frescas, destacando su origen
andino y sabor Unico, lo siguiente en la etiqueta son los ingredientes, uvilla, agua,
azucar y levaduras naturales esto muestra su composicion, seguido por los grados
alcohdlicos de 12% vol. También se muestra la temperatura del producto que esta

entre 8 -10° C y por Ultimo se muestra el origen, 100% ecuatoriano.

En la parte inferior se detalla el Lote, lo cual permite identificar la produccion
especifica, seguido de la fecha de elaboracion indica exactamente cuando se
produjo el vino, seguido del registro sanitario un punto importante para cumplir con
normas de sanidad. Lo siguiente es el mercado al cual va a ser exportado este paso
es indispensable para identificar a donde se lo va a comercializar, lo siguiente es el

codigo de barras lo cual facilita la gestion comercial en puntos de venta.

Para finalizar la mezcla de colores sobrios como el verde y beige resaltan una

tipografia elegante y simple.

e —
/ pRODUCTO ECUATOR 1A,

-€ “,’»2’ e

VINO DE

UVILLA

— ARTESANAL —

HECHO CON UVILLAS SELECCIONADAS
DE NUESTROS CAMPOS

AU
12% Vol. {( NATUR 750 ml

ALC CONT. NETO

Figure 18.Vista anterior
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La efigueta posterior muestra un diseno claro visualmente, en la parte superior
destaca "Vino de Uvilla” con una tipografia llamativa, acompanado de la palabra
“artesanal”, lo que refuerza su identidad fradicional. Al centro, una ilustraciéon de la
uvilla aporta un elemento visual natural que conecta directamente con el origen de
la bebida. En la zona inferior se incluye informacidn esencial como el contenido neto
de 750 ml, el grado alcohdlico de 12% y una indicacion de que es un producto

natural, elementos que brindan claridad al consumidor.

4.1.2.12. Cubicaje

El cubicaje permite organizar el volumen y la manera como se empaca el vino antes
de ser exportado. En primer lugar, se toma en cuenta el empaque unitario de las
botellas de vino, con dimensiones de 29.5 cm de largo, 7.5 cm de ancho y 29.5 cm
de largo. A partir de estas medidas se disend la caja de exportacion lo que vendria a
ser el embalaje secundario con dimensiones de 32. 5 cm de alto, 31.5 cm de ancho
y 23.5cm de largo, en la cual tendria cavidad de 12 unidades de vino, aprovechando

al mdximo cada espacio.

CAPACIDAD

12

UNIDADES
BOTELLAS DE 750 ml

ALTO
32.5cm
v
Figure 19.Cubicaje
Tabla 42. Medidas de Cubicaje

Largo (cm) Ancho (cm) Alto (cm)
Caja 23,5 31,5 32,5
Unidades 12 7.5 29,5
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4.1.2.13. Apilamiento

Para exportar el vino de uvilla se va a utilizar un pallet americano de 1,20 m de alto y
2,44 m de ancho, en el cual se va a organizar en 4 niveles de 5 filas y 4 columnas, 20
cajas por nivel, seria un total de 80 cajas por pallet, esto optimizaria al mdaximo el

espacio del pallet cuidando del producto.

PALLET AMERICANO
MEDIDAS

1,20m
(ALTO)

244m
(ANCHO)

I 0,15m
(LARGO)

Figure 20.Pallet

Fuente: Vitrotemp

CONTENEDOR MARITIMO
20 PIES (DRY VAN)

ii

"B y
oLvu | 204531 0

Figure 21.Searates by DP world

Para exportar el vino de uvillg, se utilizard un contenedor LCL de 20 pies que mide 6,06

m de largo, 2,44 m de ancho y 2,59 m de alto tendrd la capacidad de transportar 10
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pallets organizando en 4 niveles 5 cajas por fila y 4 cajas por columna La salida del
contenedor serd desde el puerto de Guayaquil hasta el puerto de London Gateway
el més cercano a Londres caracterizado por ser el mas moderno y de alta eficiencia.
El diseno del contenedor tiene la capacidad para mantener el producto en buenas

condiciones durante el transcurso del vigje, protegiéndolo de factores externos.

Tabla 43. Medidas de Embalaje

Largo (m) Ancho (m) Alto (m)
Pallet 1,20 1,00 0.15
Contenedor 6,06 2,44 2,59
Cantidad de producto a exportar 3.167

Tabla 44. Peso de embalaje

Detalle (kg) Cantidad c/u Total, Peso ( Kg)
Peso Unitario 1,30 3.160 4.108
Peso Caja 0,80 264 211,20
Peso Pallet 30 4 120

Peso Tara 2300 1 120

Total 6.739,20
Peso Max

Contenedor 28.000 Capacidad 24,07%

El andlisis de la tabla presenta la distribucidn del peso total de la carga considerando
el producto, embalaje secundario y unidad de carga que son los pallets. permite
identificar que el peso total estimado para la exportacion de 3.160 botellas de vino
de vvilla alcanza los 6.739,20 kg, considerando el peso de las botellas, cajas, pallets y

la tara del contenedor maritimo de 20 pies.

La carga ocupa unicamente el 24,07 % de la capacidad mdxima del contenedor, 1o
que demuestra que existe suficiente espacio y capacidad disponible para garantizar
una adecuada distribuciéon de la mercancia asegurando que el producto llegue en

las mejores condiciones.
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Tabla 45.Volumen de cantidad de cajas y pallet por ano

Detalle Ano 2025 Ano 2026 Ano 2027 Ano 2028 Ano 2029
Cantidad de cajas 264 276 288 300 312
Cantidad de pallet 4 4 4 4 4
Cantidad fransporte

interno origen

El andlisis de la tabla muestra un crecimiento basta notario, pasando de 265 en el
2025 a 312 en el 2029 como proyeccidn para estos Ultimos anos, la cantidad de pallets
se mantiene constante en 4 unidades anuales, I1o que demuestra aprovechar el
espacio y ser eficiente. Asimismo, el transporte interno en origen permanece estable
con una unidad por ano, indicando que la capacidad logistica actual es suficiente

para cubrir el aumento proyectado de la produccion sin generar costos adicionales.

Tabla 46.Informacién de embarque

Informacién de embarque por mes

Punto de embarque Guayaquil-Ecuador

Punto de llegada London Gateway- Reino Unido-Europa
Frecuencia Mensual

N° total de vinos 3.167 botellas de vino

N° de cajas 264 cajas con 12 unidades de botellas
N° de pallets 4 pallet

Tipo de contenedor 20 pies

Peso total 6.748,30 kg

4.1.2.14. Seleccion medio de transporte, Incoterms, proceso de exportacion
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4.1.2.14.1. Transporte interno
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Figure 22.Transporte interno

Fuente: Google Maps (2025)

El fransporte interno garantiza el proceso de comercializacion del vino de uvilla, ya
que permite trasladar el producto desde el lugar de produccidn hasta el puerto de
embarque de manera segura y eficiente. En el recorrido terrestre desde Mirq,
provincia del Carchi, hasta Guayaquil, hace una trayectoria de 1°hy é min lo cual es
importante mantener el producto en condiciones adecuadas para conservar la
calidad del vino durante todo el tfrayecto. La temperatura recomendada para su

movilizacion se encuentra de 12 °C y evitar exposiciones prolongadas de luz.

4.1.2.14.2. Seleccidon medio de transporte

En la seleccién del medio de transporte cumple un papel determinante en la
comercializaciéon del vino de uvvilla ya que influye en los tiempos de entrega y de la
cadena de suministro. En este contexto sila asociacion empieza a exportar a Londres
el fransporte aéreo seria la mejor opcidn ya que busca llegar a mercados

infernacionales en plazos cortos, reduciendo el riesgo de deterioro del producto y
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permitiendo mantener su calidad, aunque implica costos mds elevados. Por otra
parte, el fransporte terrestre es un buen método si se quiere llegar a ciudades
cercanas de Mira o también para el traslado de la materia prima hasta la entrega
final en puntos de venta, ofreciendo mayor flexibilidad y menores costos en distancias

cortas y medias.

4.1.2.14.3. Transporte Internacional
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Figure 23.Transporte Internacional

Fuente: Google Maps (2025).

El medio de transporte que se va a utilizar es el transporte maritimo, el cual va a

trasladar el vino desde el Puerto Maritimo de Guayaquil hacia el puerto de London

Gateway en Reino Unido, ya que es el medio mds utilizado para exportaciones por su
menor costo y mayor capacidad de carga, también hay que tomar en cuenta que
es una mercancia perecedera y fragil, debido a sus caracteristicas y factores como
la tfemperatura, y movimientos bruscos puede resultar en un accidente si no se elige
bien el medio de fransporte. Para mantener la calidad del vino es recomendable que
los contenedores tengan ventilacion a una temperatura de 12° C para conservar su
aroma y sabor. El tiempo estimado de llegado al puerto de London Gateway — Reino

Unido es aproximadamente de 25 dias dependiendo de la ruta naviera.
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4.1.2.14.4. Rutas y pardmetros clave

e Origen: Puerto de Guayaquil (Ecuador)

e Destino: Puerto de London Gateway (Reino Unido)
e Distancia: 5.644 millas nduticas (10.453 Km)

e Tiempo de transito: 25 dias

e Velocidad media: 20 nudos (37 Km/h)

4.1.2.14.5. Flete Internacional
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usp 1,636.00 | Ver detalles \

Figura 24. Precio de flete internacional
Fuente: Maerks (2026)

La operaciéon de la logistica internacional contempla la contrataciéon de un flete
maritimo en la modalidad de carga de contenedor completo FCL para la ruta troncal
que enlaza al Puerto Maritimo Libertador Simén Bolivar de Guayaquil (Ecuador) con
el puerto de Gateway (London). El costo operacional de la logistica asciende a un
valor estimado de 1,636 por contenedor de 20 pies. Este monto tarifario incluye el
costo del alguiler del contenedor, el flete base pactado con la compania naviera, y
una podliza de seguro especializada disenada para mitigar los riesgos inherentes al
transito maritimo, tales como la condensacion interna o las fluctuaciones de

humedad.
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Tabla 47. Comparacion de precios con la competencia local

Producto Descripcion Pais de origen Precio

Vino Eskavi,
ubicado en
Huaca, Carchi,
Ecuador.
Productores de
bebida

alcohdlica

Ecuador $15

artesanal a partir

de frutas

seleccionadas.

Duende Vago,

ubicado en

Maldonado,

Carchi, Ecuador.

Es una

productora de

vino artesanal Fevador $o
reconocido por

su sabor

agridulce y

fuente de

antioxidantes

Rastrojo, ubicado

en el canton

Tulcdn, provincia

del Carchi,

representa un Ecuador $17

espacio

gastronémico,
vino artesanal de

mortino.




El andlisis comparativo de precios a nivel nacional como el Vino Eskavi, Duende Vago
y el Rastrojo, evidencia las diferencias en los precios de comercializacion de los vinos
artesanales, los cuales pueden estar relacionados con los costos de produccion, el
proceso de elaboracion y el valor agregado percibido por el consumidor. Con esta
comparacion se llega al resultado de que el precio de un vino artesanal no depende
Unicamente de los costos de produccion, sino que presentan caracteristicas
diferenciadoras que presentan ventajas dentro del mercado, debido al uso de una
fruta asociada con los ecosistemas andinos, procurando mantener un equilibrio con

el margen de rentabilidad y la capacidad de pago del consumidor.

4.1.2.14.6. Formas de Pago
Tabla 48. Formas de pago

Formas de pago Seguridad

Transferencias electronicas Alta (es controlada por el banco central)
Tarjetas de crédito Alta (tiene sistemas antifraude)

Tarjetas de débito Media (requiere clave y validacion)
Cheques Media ( Riesgo de falsificacion)

Pagos en linea Alta (Utiliza autentificacion)

Cobros interbancarios Alta (rdpido y seguro)

Pago en efectivo Baja (No hay proteccion)

Fuente: Superintendencia de Bancos (2022)

Para el andlisis de formas de pago las transferencias bancarias es el método mads
seguro debido a que es supervisado por el sistema financiero y permite realizar
operaciones rdpidas y confiables. Ademds, permite realizar pagos de manera
eficiente tanto a nivel nacional como internacional. Las tarjetas de crédito también
representan una buena alternativa debido a sus sistemas antifraude y opciones de
proteccién al consumidor. En cambio, el pago en efectivo suele ser menos
recomendable para montos elevados, porque existe mayor riesgo de pérdida o robo
y no cuenta con respaldo en caso de inconvenientes. En este sentido la Asociacion
Manos Productivas tiene confianza de que, si un cliente realiza el pago mediante
transferencia electrénica, se hard de manera segura e inmediata para asegurar la

compra.
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4.1.2.14.7. Trdmites Aduaneros

Para la exportacion de vino de uvilla de la Asociacion Manos Productivas se sujeta a
la normativa vigente y disposiciones que la autoridad aduanera disponga en el
Cobdigo Orgdnico de la Producciéon Comercio e Inversiones para asegurar los
procesos aduaneros, garantizando que la exportacion cumpla con los requisitos de
calidad, documentacion y control exigidos para su ingreso al mercado extranjero,
asegurando asi una operaciéon segura y ordenada para ambas partes comerciales.
La exportacion se acoge al régimen aduanero de Exportacion Definitiva (Régimen
40), ya que el producto sale de manera permanente y formal del territorio
ecuatoriano con fines comerciales, cumpliendo con las normas establecidas por el

Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE).

Tabla 49. Operadores COMEX

Exportador . Agente de
Agente de Depdsito
Conductor carga para
Aduana Temporal N
exportacion
Vendedor Empresa de Operador Almacén Consolidador
tfransporte aduanero temporal de carga

Fuente: Portal Unico Trdmites ciudadanos (2024)

En este contexto para la exportacién de vino de uvilla a los mercados internacionales
participan principales actores para esta funcion. El exportador, representado por el
vendedor, es quien organiza y gestiona la salida del producto hacia el mercado
internacional. La empresa de transporte a tfravés del conductor, se encarga del
traslado seguro de la mercancia hasta el punto de embarque. El agente de aduana
actia como operador aduanero y facilita el cumplimiento de los tfrdmites y requisitos
exigidos por la autoridad competente. Una vez que la mercancia llega al pais de
destino se la mantiene en un depdsito temporal el cumple la funcidén de almacenar
la carga mientras que se realizan los procedimientos de confrol y despacho. Y
finalmente, el agente de carga coordina la logistica infernacional y optimiza el envio

de la mercancia hacia el destino final.
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Incoterm

Se selecciond el Incoterm FOC (Libre a bordo) debido a que establece formalidades
gue el vendedor mantiene la responsabilidad sobre la mercancia hasta que esta al
bordo del buque en el puerto de embarque. Esto permite a la Asociacidén Manos
Productivas organizar y cumplir con la preparacion de la carga y procesos de
exportacion. Asi mismo, este término resulta favorecedor para la Asociacion ya que
el comprador asume el transporte maritimo internacional y el seguro, de esta manera
se delimitan las responsabilidades de cada parte y se facilita una negociacién

acorde con las capacidades econdmicas y operativas.

4.1.2.14.7. Proceso de exportacion

(Jara Lozada, 2026) destaca la importancia de la digitalizacion en los procesos de
exportacion, muestra como las empresas exportadoras que incorporan plataformas
digitales optimizando el control de sus operaciones, reducir tiempos y costos. Es
fundamental que tanto los agentes de aduana, exportadores, consolidadores de
carga, cumplan con las formalidades que requiere la normativa. En este sentido, la
utilizacion de medios digitales permite llevar un seguimiento mds ordenado de las
diferentes actividades que se desarrollan durante una exportaciéon, facilitando la
comunicacion entfre los participantes y disminuyendo posibles errores en la
documentacién, el correcto cumplimiento de estos requisitos permite que la
mercancia pueda ser movilizada de manera legal y ordenada desde el pais de
origen hasta el mercado de destino, evitando inconvenientes que puedan generar

retrasos, costos adicionales o dificultades durante el despacho.

En el caso del vino de uvilla de la Asociacidon Manos Productivas, la correcta
aplicacién de estos procedimientos resulta necesaria para facilitar  su
comercializacién en mercados internacionales y generar condiciones que permitan

desarrollar futuras operaciones de exportacion de manera organizada y sostenible.
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Registro de Declaracion Aduanera de Expotacion

Acceso y Recepcion en Zona Primaria

Inspeccion ¥ Verificacion Aduanera

Aprobacion de Salida de Mercancia

Despacho y envio de documentacion de Transporte

Cierre y Regularizacion de la Exportacion

Figure 24. Fases del Proceso de Exportacion

Fuente: PRO ECUADOR (2024)

La Asociacidn Manos Productivas, se sujeta a cada una de estas etapas con el
propdsito de garantizar que el producto cumpla con los requisitos legales, aduaneros
y logisticos exigidos por la normativa aduanera, al mismo tiempo de cumplir con los
tiempos establecidos por ECUAPASS para evitar inconvenientes en la salida de la
carga. Este proceso permite que la exportacion del vino de uvilla se realice de

manera ordenada, segura y conforme a la normativa ecuatoriana vigente.
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Registro como exportador
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orgen regulaciones que Ecuador liene con el munda,

Deckaracion Este documeante es oblgatario para el regimen de expartacion delfinitiva
Adudnara e Sive comd base para calcular nbutas v dar cumplimienta a las
Exportacidn fromalidades legales.

Fuente: Servicio nacional de Aduanas (2024)

Registro Ecuapass

El registro en ECUAPASS permite a los operadores de comercio exterior realizar de
manera digital los trdmites aduaneros necesarios para la salida legal de mercancias
hacia mercados internacionales, administrar los procesos de despacho de
mercancias, realizar declaraciones y efectuar el pago de tributos asociados al
comercio internacional. Ademds, contribuye al cumplimiento de las disposiciones
aduaneras y mejora la eficiencia de las actividades relacionadas con la importacion

y exportaciéon de productos.
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PLATAFORMA
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Figure 25.Diagrama de Flujo registro ECUAPASS
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4.1.2.14.6. Estrategias de Comercializacion

Tabla 50. Estrategias de Comercializacion

Aspecto Exportacion Indirecta
Control Medio: hay participacion de intermediarios externos.
Inversion Inicial Baja: Los intermediarios cubren parte de los gasto.
Nivel de
Bajo: Los riesgos disminuyen al trabajar con intermediarios.
Riesgo
Tiempo Corto: gracias a la experiencia del intermediario Permite
ingresar con mayor rapidez
Mercado Medio: El infermediario aporta experiencia y conocimiento

Fuente: Trade Map (2024)

La estrategia de exportacion indirecta resulta adecuada cuando se frabaja bajo el
término FOB, ya que permite que la empresa exportadora entregue la mercancia en
el puerto de embarque acordado. En el caso de la asociacion manos productivas se
apoya de intermediarios especializadas para cumplir con el proceso de exportacion.
Ademds, el uso del FOB garantiza un manejo mds seguro y organizado durante la

comercializacidon en mercados intfernacionales.

4.1.3. Estudio financiero

Segun (Garcia Urbina, 2023), la evaluacion financiera busca medir la rentabilidad
econdmica de un proyecto mediante indicadores como el Valor Actual Neto vy la
Tasa Interna de Retorno.

Este estudio va a determinar la viabilidad econdmica para exportar el producto de
la Asociacidn Manos Productivas, teniendo en cuenta los factores del mercado, la
competencia y precios de exportacion. Con el propdsito de establecer si es rentable

el emprendimiento a largo plazo.
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4.1.3.1. Inversion Inicial

En la inversion inicial estan incluidos los activos fijos, diferidos y el capital de trabajo los
cuales son importantes para determinar los primeros gastos operativos, como o son

la materia prima, la mano de obra y los costos de exportacion.

4.1.3.1.1 Inversion fija

La inversion fija Utiles para las operaciones de exportacion de la asociacidon manos
productivas alcanza un valor de $67.880,00, lo cual abarca terreno, instalaciones,
magquinaria, un vehiculo y equipamiento. Esta asignacion asegura la infraestructura
operativa esencial para satisfacer los rigurosos estdndares de logistica y calidad

demandados por los mercados globales.

Tabla 51. Inversién Fija

Descripcion Valor

Terreno 32.000,00
Infraestructura 3.100,00
Maquinaria y equipo 4.000,00
Vehiculo 25.500,00
Muebles y enseres 1.300,00
Equipos de computo 230,00
Equipos de oficina 1.750,00
Total 67.880,00

4.1.3.1.2. Inversidon diferida
La inversion diferida se registra con un monto de $1.520,00, la cual se destina al estudio
de factibilidad técnica y econdmica, asi como la adecuacion para la construccion

como procedimientos legales de la asociacion.
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Tabla 52. Inversion Diferida

Descripcion Valor
Estudio de factibilidad 970,00
Diseno para construccioén 350,00
Procedimientos de constitucion 200,00
Total 1.520,00

Tabla 53. Capital Operacion

Capital de Operacion

Concepto Valor

Costos de produccidn 49.449,00
Gastos Administrativos 147.925,51
Gastos de Exportacion 11.432,15
Gasto de Ventas 26.376,77
Total, de costo anual 104.338,60
Total, de costo mensual 8.694
Capital de trabajo 26,084

4.1.3.1.3. Resumen de la inversion

La inversidon total para la Asociacidon Manos Productivas refleja un $104.338,60
dividiéndolo en activos fijos por un valor de $67.880,00, diferidos por $1.520,00 y un
capital de frabajo de $ 26,084,65. Estos componentes financieros establecen los

procesos operativos fundamentales para poner en marcha el emprendimiento

artesanal.
Tabla 54. Resumen de la inversion
Descripcion Total
Activos Fijos 67.880,00
Activos Diferidos 1.520,00
Capital de Trabajo 26.084,65
Total 95.484,65
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Tabla 55. Estructura de Financiamiento

Capital propio Capital ajeno
Estructura Concepto
o o 60% 40%
financiamiento participacion valor
57.290,79 38.193,86

4.1.3.1.4. Egresos

Los egresos operativos de la Asociacion Manos Productivas se clasifican en costos de
produccién, gastos administrativos y gastos de exportacion. Estos elementos
constituyen todas las fases del proceso fundamentales para asegurar la calidad del

producto.

4.1.3.1.5. Costos de produccion

Los costos de produccidén proyectados para la Asociacidn Manos Productivas
comprenden los costos directos e indirectos que intervienen en la elaboracion del
vino de uvilla. Para determinar estos valores se consideraron elementos como Ila mano
de obra, la materia prima y los costos indirectos de fabricacion (CIF), debido a que
cada uno de estos componentes representa un gasto necesario para mantener el
proceso productivo y obtener el producto final. La proyeccidén se realizd para un
periodo de cinco anos, comprendido enfre 2025y 2029, con el propdsito de conocer

el comportamiento de los costos durante este periodo.

De acuerdo con los resultados obtenidos, para el ano 2029 se estima un costo total
de produccién de $30.366,00, valor que permite observar el comportamiento de los
gastos asociados a la produccidén y establecer una base para la toma de decisiones.
Estos resultados son favorables para la Asociacidn Manos Productivas, ya que
disponer de una proyeccioén de los costos facilita la planificacidon de la produccion,

el establecimiento de precios y el andlisis de la rentabilidad del producto.
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Tabla 56.Costos de Produccion

COSTOS DE PRODUCCION

Materia prima (uvilla)

Aguardiente

AzUcar

Agua

Lavado y desinfectado

Fermentacion

Filtrado y clarificacion

Maduracion
Botella de vidrio
Etiquetado

Conftrol sanitario

Materia Prima Directa

ANO 2025 ANO 2026 ANO 2027 ANO 2028 ANO 2029
Cant. grec' total  Cant grec' total  Cant grec' total  Cant grec' total  Cant P total
88'00 124 47120 89'00 124 48360 SO'OO 125 50000 6” 00 198 52480 32'00 132 55440
88'00 038 14440 89'00 039 15210 go.oo 04 16000 6” 00 041 16810 32'00 041 17220
88'00 02 7600 89'00 021 8190 go.oo 021 8400 6” 00 521 810 32'00 022 9240
88'00 006 2280 89'00 007 2730 go.oo 008 3200 6” 00 509 3690 32'00 009 3780
88'00 02 7600 89'00 021 8190 go.oo 021 8400 6” 00 521 810 32'00 022 9240
88'00 03 11400 89'00 03 11700 go.oo 031 12400 6” 00 53 13120 32'00 033 13860
88'00 017 6460 89'00 017 6630 gO'OO 018 7200 6” 00 519 7790 32'00 02 8400
88'00 017 6460 89'00 018 7020 gO'OO 019 7600 6” 00 5o 8200 32'00 02 8400
88'00 092 34960 89'00 095 37050 SO'OO 0,95 38000 8” 00 594 39360 32'00 097 40740
88'00 022 8360 89'00 022 8580 SO'OO 022 8800 8” 00 5923 9430 32'00 024 10080
88'00 012 4560 89'00 012 4680 go.oo 013 5200 6” 00 014 5740 32'00 015 6300
15124 15834 16520 17384 18270
398 | 406 413 | 424 | 435 |
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Servicios bdsicos (luz, agua,

internet)

Software de produccion

Depreciacion de equipos

Manejo de inventarios

Cdmara de refrigeraciéon

Costos indirectos de produccioén

Jefe de producciéon

Operario de producciéon

Supervisor de calidad

Mano de obra

TOTAL

38.00

38.00

38.00

38.00

38.00

38.00

38.00

38.00

0.9

1,38

0,42

0.39

0,48

1,29

6,65

4560

4940

4560

34200

52440

o— o=
A o
™ e
R o

18.24

49.02

25270

39.00

39.00

39.00

39.00

39.00

39.00

39.00

39.00

0.12

0,13

0,13

0.14

0.9

1,42

0,44

0.39

0,48

1,31

6,79

4680

5070

5070

5460

35100

55380

17.16

15.21

18.72

51.09

26481

40.00

40.00

40.00

40.00

40.00

40.00

40.00

40.00

0.12

0,13

0.14

0.14

0.9

1.43

0,45

0.4

0,49

1,34

6.9

4800

5200

5600

5600

36000

57200

18.00

16.00

19.60

53.60

27600

41.00

41.00

41.00

41.00

41.00

41.00

41.00

41.00

0,13

0.14
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Capacidad Productiva de Materia Prima

La capacidad productiva inicial de la Asociaciéon se estima de 900 botellas, para la
cual se requeria 1 hectdrea de terreno para la materia prima, garantizando que era
la capacidad inicial necesaria para la elaboracion. Conforme el fortalecimiento y
crecimiento de sus ventas fue necesario expandir el terreno de cultivo. Por lo cual, en
la actualidad para poder cubrir la produccion de 3.167 botellas de vino, se estima
que se requiere 5.700,60 kg de uvilla, considerando el consumo de 1 kg de uvilla por
botella de 750ml, se necesario una superficie de 3,42 hectdreas para cubrir la
demanda estimada y contar con un margen ante posibles pérdidas en el cultivo

debido a las variaciones climdaticas y rendimiento del cultivo.

Superficie requerida por cosecha

Botellas de vino 3.167 botellas
Contenido por botella 0,75L

Vino requerido 2.375,25L (3.167x0,75)
Materia prima 1 Kg por botella
Rendimiento agricola 5.700,60 Kg/ha
Superficie requerida 3,42 hectareas

Fuente: Entrevista

4.1.3.1.6. Gastos Administrativos

Los gastos administrativos considerados para Manos Productivas reflejan reflejan un
incremento progresivo durante el periodo proyectado, comprendido entre los anos
2025y 2029. Para el ano 2025 se establece un valor de $147.925,51, mientras que para
el ano 2029 se estima que estos gastos asciendan a $179.804,38. Este aumento se
relaciona con las diferentes actividades y recursos necesarios para mantener el
funcionamiento de la asociacidén durante el periodo de andlisis, considerando
aspectos relacionados con la administracion, organizaciéon y gestion de las
actividades productivas y comerciales. En este sentido, los valores proyectados
muestran una estructura administrativa que puede responder a las necesidades de

la asociacion y contribuir al desarrollo de sus actividades.
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Tabla 57. Gastos Administrativos

Descripcion 2025 2026 2027 2028 2029
Sueldos y
_ 144.55,26 4151.783,02 159.372,17  167.340,78 175.707,82
Salarios
Suministros de
o 565,09 593,34 623,01 654,16 686,87
oficina
Servicios Bdsicos 2.543,45 2.661,18  2.794,24 2.933,95 3.080,65
Mantenimiento
270,70 284,24 298,45 313,37 329,04
computo
Total 147.925,51 155.321,78 163.87,87 171.242,26 179.804,38

4.1.3.1.7. Gastos de exportacion

Los gastos de exportaciéon de la Asociacion Manos Productivas, se constituye por

manipuleo, unitarizaciéon, documentos requeridos y fransporte interno, registrando un

valor de $11.432,15 elevdndose a $13.895,80 en el 2029, lo cual resulta de un

incremento de volumen de envios.

Tabla 58. Gastos de Exportacion

Descripcién 2025 2026 2027 2028 2029
Manipuleo en

. 2.702,29 2.837.,40 2.979.27 3.128,23 3.284,64
origen
Unitarizacion 1.015,14 1.065,89 1.119,19 1.175,15 1.233,90
Documentacidon

. 845,95 888,24 932,66 979,28 1.028,23

en origen
Transporte interno 4 a4g 77 7.212,21 7.572,82 7.951,46 8.349,03
Total 11.432,15 12.003,74 12.603,94 13.234,12 13.895,80
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4.1.3.1.8. Gasto en ventas

Los gastos en ventas de la asociacion se asocian de los sueldos de comercializacion,
publicidad, costo de combustible y mantenimiento del vehiculo. En el 2025 se registra
un valor de $26.376,77, llegando en el 2029 a un volumen simbdlico de $30.621,58, lo

cual muestra una eficiente actividad comercial.

Tabla 59. Gasto en ventas

Descripcidn 2025 2026 2027 2028 2029
Sueldo en ventas 24.265,22 24.506,91 25.722,81 27.008,95 28.359,40
Publicidad 879.81 879,25 932,66 979.29  1.028,26
Combustible 1.231,74  1.06590 1.119,19 1.175,16  1.233,92
Total 26.376,77 26.452,06 27.774,66 29.163,40 30.621,58

4.1.3.1.9. Ingresos

Los ingresos proyectados para la Asociacidn Manos Productivas reflejan un
crecimiento progresivo durante el periodo comprendido entre 2025 y 2029,
principalmente como resultado del incremento en el volumen de comercializaciéon y
exportacion del vino de uvilla. Para el ano 2025 se registra un ingreso de $516.344,00,
mientras que para el ano 2029 se estima alcanzar un valor de $630.540,06,
evidenciando una tendencia favorable para la asociacién. Este crecimiento permite
observar que, a medida que aumenta el volumen de producto destinado al mercado
internacional, también existe la posibilidad de generar mayores ingresos para la

organizacion.

Los resultados obtenidos representan una oportunidad para fortalecer las actividades
productivas y comerciales de la asociacién, mejorar su capacidad de generar
recursos y contribuir al crecimiento de sus socios. El incremento de los ingresos durante
los cinco anos proyectados puede favorecer la reinversion en aspectos relacionados

con la produccion, promocion.
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Tabla 60. Ingresos

Descripcion 2025 2026 2027 2028 2029
Vino de uvilla en

30.400 31.029 31.671 32.326 32.995
Ecuador
Precio unidad local

12,00 12,36 12,73 13,11 13,50

(80%)

Subtotal de ingresos
364.800,00 383.518,44 403.471,83 423.793,86 445.432,50

proyectados
Vino de uvilla en
7.600 7.757 7.918 8.082 8.249
Reino Unido
Precio unidad
19,24 20,54 21,21 21,79 22,44

internacional (20%)

Subtotal de ingresos
146.224,00 159.328,78 167.940,78 176.106,78 185.107,56
proyectados

Total de ingresos
516.344,00 542.847,22 571.412,61 599.900,64 630.540,06
proyectados

Tabla 61. Desglose del Préstamo

Financiamiento

Monto a financiar 38.193
Tasa 12%
N° anos (mdaximo 5) 5
Total, periodos 60
Periodos de gracia 0
Total, periodos a amortizar 60
Valor dividendo 849
Valor intereses 12.779

4.1.3.1.10. Estados financieros

El andlisis financiero considera el estado de situacion inicial y el flujo de caja, con el
propdsito de determinar la rentabilidad y la capacidad de liquidez de la asociacion

a largo plazo. La informacién obtenida constituye una base de apoyo para planificar
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y tomar decisiones, asegurando la viabilidad y estabiidad econdmica de la

asociacion en mercados internacionales.

4.1.3.1.11. Estado de situacion inicial

El estado de situacion inicial refleja una estructura financiera estable para el inicio

del proyecto, con un total de activos de $95.484,65, conformados por activos fijos

de $67.880,00 destinados a infraestructura, vehiculo, maquinaria y herramientas

para la produccidén del vino de uvilla, ademds de un capital de trabajo de

$26.084,00 para cubrir los costos operativos. Por otra parte, los pasivos corresponden

a un financiamiento bancario de $38.193,86, mientras que el patrimonio alcanza

$57.290,79, representando el aporte propio de la asociacion para poner en marcha

el proyecto.
Tabla 62.Balance General
ACTIVO PASIVO
Activos Pasivos no
26.084,65 38.193,86
Corrientes corrientes
Capital de Préstamos
26.084,65 38.193,86
trabajo por pagar
Bancos
Activos Fijos 67.880,00
Terreno 32.000,00
Infraestructura Total,
3.100,00 38.193,86
pasivo
Vehiculo 25.500,00
Equipo de
avie 4,000,00
computo
Equipos de
. 230,00 Patrimonio 57.290,79
oficina
Maquinaria y Capital
) 1.300,00 ) 57.290,79
equipo social
Muebles y
1.750,00
enseres
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Activo
diferido

Gastos de

1.520,00

1.520,00

constitucion

Total activos

95.484,65

Total, pasivo y patrimonio

95.484,65

4.1.3.1.12. Estado de resultados

El Estado de resultados proyectado en el periodo del 2025 -2029, evidencia una

dindmica en el precio de volumenes de exportacion en el vino de uvilla. Registran

una dindmica en los precios y cantidades de exportaciones. La utilidad bruta

mantiene valores estables, los gastos operativos, los cuales se componen por los

costos de produccion, los administrativos y las ventas, muestran valores graduales.

Por otra parte, la utilidad operativa, refleja un aumento en el Ultimo ano, con un

valor que alcanza $160.99.

Tabla 63. Estado de Resultados

Descripcion 2025 2026 2027 2028 2029
Ingresos proyectados 516.344,00 542.850,22 571.016,71 599.900,64 630.540,06
(-) Costos de

N 252.700,00 264.810,00 276.000,00 290.280,00 303.660,00
produccion
(=) Utilidad Bruta 263.644,00 278.040,22 295.016,71 309.620,64 326.880,06
(-) Gastos

147.925,51 155.321,78 163,087,87 171.242,26 179.804,38

administrativos
(-) Gastos de

N 11.432,15 12.003,74 12,603,94 13.234,12 13.895,80
exportacion
(-)Gastos de venta 26.376,77  26.452,06 27.774  29.163,40 30.621,58
(-) Gastos por

o 6.800,00 6.800,00 6.800,00 6.770,00 6.720,00
depreciacion
(-) Gastos
amortizacion 310,00 310,00 310,00 310,00 310,00

diferidos
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(=) Total gastos 188.844,43 200.887,58 210.575,81 220.719,78 231.351,76
(=) Utilidad operativa

74.799,57 77.152,64 84.440,90 88.900,86 95.528,30
proyectada
(-) Gastos financieros

4.085,00 3.343,00 2.520,00 1.606,00 591,00
intereses
Utilidades netas
antes del 15% 70.14,57  73.809,64 81.920,90 87.294,86 94.937,30
trabajadores
(-) 15% trabajadores 10.607,19  11.071,45 12.288,14 13.094,23 14.240,60
(=) Utilidad antes de 60.107,38  62.738,19  69.632,77 74.200,63 80.696,70
impuestos
(-) 25% Impuesto a la 15.026,85 15.684,55 17.408,19 18.550,16 20.174,18
renta
(=) Utilidad

45.080,53 47.053,64 52.22458 55,650,47 60.522,52
proyectada

4.1.3.1.13. Estado de flujo de efectivo

El estado de flujo de efectivo parte de una inversion inicial de $104.338,00, lo que
genera un flujo negativo al inicio del proyecto debido a la salida de recursos
destinados a poner en marcha las actividades productivas y comerciales de la
asociacion. Para el ano 2024, el flujo de efectivo presenta un valor de $45.080,53 y
posteriormente muestra un crecimiento progresivo durante el periodo proyectado,
principalmente por la generaciéon de utilidad neta y el reconocimiento de la
depreciacion. Estos resultados permiten observar que el proyecto tiene capacidad
para generar efectivo a partir de sus actividades y cubrir parte de sus necesidades
financieras, lo que contribuye a fortalecer la estabilidad econdmica de la Asociaciéon

Manos Productivas

136



Tabla 64. Estado de flujo de efectivo

Descripcion 2024 2025 2026 2027 2028 2029

Ingresos

Inversion inicial -

104.338

Ingresos
(=) Utilidad Neta

45.080,53 47.053,64 52.224,58 55,650,47 60.522,52
Proyectada
Depreciacion 6.800,00 6.800,00 6.800,00 6.770,00  6.720,00
(=) Total Ingresos 51.800,53 53.853,64 59.024,58 62.420,47 67.242,52
EGRESOS
Pago Capital 6.731,00 7.472,00 8.296,00 9.210,00  10.225,00
(=) Total Egresos 6.731,00 7.472,00 8.296,00 9.210,00  10.225,00

(%) Flujo de caja - 4514953 4638164 5072858 5321047 57.017.52
neto proyectado 104.338 o

4.1.3.1.14. Evaluacion financiera
La Asociacidn Manos Productivas evalia la viabilidaod econdmica mediante
indicadores fundamentales como el Valor Actual Neto (VAN), la tasa Interna de

Retorno (TIR), la Tasa de Rendimiento Medio (TRM) y el indice de Costo Beneficio (ICB).

Tabla 65.Cdlculo de costo capital promedio y tasa de descuento

Cdlculo de costo capital promedio y tasa de descuento

Concepto Monto % inversion Tasa ref. Total
Capital propio 57.290,79 0,60 0,07 0,042
Capital Ajeno 38.193,86 0,40 0,09 0,036
Costo capital promedio 0,078

Tasa riesgo 0,10
Tasa de descuento 0.178
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Tabla 66.Evaluacion financiera

ARo FE
FE Neto FAT. Act PRI
Descontado
0 -104.338
1 42.892.05 0.85 36.410,91 -67.927,09
2 44.062.56 0,72 31.752,59 -36.17,.50
3 48.192,15 0,61 29.480,88 -6.693,62
4 50.549,95 0,52 26.250,62 19.557,00
5 54.166,64 0,44 23.878,41 43.435,41
SFE 147.773,41
-LI. -104.338
VAN 43.435,41
D 17,80%
VAN $43.435,41
TIR 34,23%
Periodo de 2 anos 3
recuperacion meses
indice de
$1,42
rentabilidad

El andlisis de la tabla que se desarrolla durante el periodo de 2025 al 2029, tomando
en cuenta el valor de la inversion -104.338. Para poder evaluar la rentabilidad bajo el
criterio valor del dinero, se tomd en cuanto la tasa de corte del 17,80%, el Valor Actual
Neto (VAN) resulto positivo con $43.435,41, anadiendo valor econdmico neto. La
propuesta de manifiesto de Tasa Interna de Retorno (TIR) dio un 34,23% que estd
dentro del valor propuesto, el indice de rentabilidad de 1,42 asegura recuperar la
unidad monetaria aportada en un fiempo de 3 anos y 3 meses, resulfando como una

alternativa segura.

4.1.3.5.1. Tasa de Descuento (TD)

La tasa de descuento del 17,80% se determind a partir del costo promedio

ponderado de capital, considerando una combinacion del 60% de capital propio y

138



40% de financiamiento, junto con una tasa activa del 9% y una tasa de riesgo del 10%.
Este valor representa el costo de oportunidad del inventario y el nivel de riesgo del

proyecto dentro del sector vitivinicola.

4.1.3.5.2. Valor Actual Neto (VAN)

El VAN positivo de $43.435,41 indica que los flujos de efectivo futuros descontados
superan la inversiéon inicial del proyecto. Esto evidencia que la internacionalizacién
del vino de uvilla de la Asociacidn Manos Productivas permitiria generar un valor
adicional después de cubrir la inversion inicial y el costo del capital. En términos
prdcticos, por cada ddlar invertido se obtendria un rendimiento superior al capital

aportado, confirmando que el proyecto es rentable para los inversionistas.

4.1.3.5.3. Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa de descuento del 17,80% confirma que el proyecto es financieramente viable.
Este rendimiento implica que la inversion generaria una rentabilidad anual del 27%,
superando los costos del capital a la tasa promedio del mercado para

microempresas productivas.

4.1.3.5.4. Periodo de Recuperacion de la Inversién (PRI)

En periodo de recuperacion estimando es de 2 anos y 3 meses, los que evidencia que
la asociacion recuperard su inversion inicial en un plazo razonable dentro de un
proyecto de exportacion. Aunque es un periodo moderado, estd alineado con la
naturaleza de los negocios productivos que requieren amortizacion gradual vy
crecimiento progresivo en los mercados internacionales. Este resultado tiene un nivel

aceptable y un riesgo controlado.
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Tabla é7. Cdiculo de Capital Financiado

Cdlculo de costo capital promedio y tasa de descuento

Concepto Monto % inversion Tasa ref. Total
Capital propio 0,00 0,00 0,07 0,00
Capital Ajeno 0,00 1,00 0,09 0,09
Costo capital promedio 0,09
Tasa riesgo 0,10
Tasa de descuento 0,19
Tabla 68. Cdlculo de Capital Propio
Cdlculo de costo capital promedio y tasa de descuento
Concepto Monto % inversion Tasa ref. Total
Capital propio 0,00 1,00 0,07 0,07
Capital Ajeno 0,00 0,00 0,09 0,00
Costo capital promedio 0,007
Tasa riesgo 0,10
Tasa de descuento 0.178
Tabla 69. Comparacion Capital Financiero
Capital Capital Capital
propio/financiado financiado propio
0 -104.338 0 -104.338 0 -104.338
1 42.892.05 1 42.892,05 1 42.892,05
2 44.062.56 2 44.062,56 2 44.062,56
3 48.192.15 3 48.192,15 3 48.192,15
4 50.549.95 4 50.549,95 4 50.549,95
5 54.166,64 5 54.166,64 5 54.166,64
Tasa de Tasa de Tasa de
17,80% 19% 16.50%
descuento descuento descuento
Valor Presente Valor Valor
Neto 43.435,41 Presente  39.325,58  Presente  48.106,00
neto neto
VAN 147.773,41 VAN 143.663,58 VAN 152.440,00
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TIR 34,23% TIR 34,23% TIR 34,23%
IR $1.,42 IR $1.38 IR $1,46

4.1.5. Estrategias de Internacionalizacion

Los resultados del andlisis estratégico mediante la matriz FODA, posicionan a la
Asociacion Manos Productivas frente a un escenario positivo de internacionalizacién
del vino de uvilla. Los resultados obtenidos evidencian las fortalezas relacionadas con
la identidad cultural, la elaboracion artesanal y el reconocimiento en el mercado
local, también se identificd las limitaciones de la capacidad productiva, los recursos
financieros y la experiencia en los procesos de exportacion. Estos factores influyen
netamente en la seleccién de estrategia de ingreso mds adecuada para la

comercializacidon a los mercados internacionales.

De la misma manera, el andlisis del mercado objetivo evidencia oportunidades para
aceptar el producto dentro de Reino Unido, especificamente en Londres, esto se
debe algunos factores como el interés de consumo por productos diferenciados y
con valor agregado. Sin embargo, para ingresar a este mercado se debe considerar
algunos aspectos importantes, como el cumplimiento de requisitos especificos para
la comercializaciéon de bebidas alcohdlicas, documentacién de exportacion y los
procesos correctos de exportacion.

Bajo este contexto, se toma en cuenta la exportacién indirecta como la alterativa
mds viable para que asociacion, ya que al tomar esta estrategia el proceso de
manera gradual mediante intermediarios especializados en la distribucion
infernacional de mercancias, se reduce riesgos asociados en la logistica y se facilita
progresivamente el ingreso al mercado britdnico cumpliendo con las exigencias del

consumidor.

4.1.4.1. Exportacidn Indirecta

La Asociacion Manos Productivas presenta algunas limitaciones para ingresar

directamente a los mercados internacionales debidos algunos factores, entre ellos la
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limitada capacidad de produccién debido a la alta demanda, al igual que la falta
de experiencia en proceso de exportacion, los recursos financieros y el cumplimiento
con los requisitos exigidos para la comercializacion en mercados internacionales,
hace que la estrategia con exportaciéon indirecta sea una buena alternativa evitando

riesgos para la asociacion.

En este contexto, la exportaciéon indirecta es una gran alternativa para la Asociacion
puede aprovechar considerablemente la ayuda de intermediarios especializados
quien van a ser parte de algunas actividades como la logistica, almacenamiento y
distribucién hasta el mercado garantizando la calidad del producto llegue en
6ptimas condiciones hasta el Reino Unido, cuidando minuciosamente los riesgos

asociados con la exportacion.

EXPORTACION INDIRECTA COMO ESTRATEGIA DE INTERNACIONALIZACION
DE LA ASOCIACION MANOS PRODUCTIVAS HACIA EL REINO UNIDO

1. PRODUCTOR 2. INTERMEDIARIO / S AR R——
EXPORTADOR ( 5. CANALES DE

INTERNACIONAL DISTRIBUIDOR EN | COMERCIALIZACION

Asociacion REINO UNIDO
Manos Productivas Empresa intermediaria . -
especializada en
comercio exterior L
» » ,/’j N » Tiendas
b . \ A
N\ / 4 J 9} especializadas
by 7 M

MANOS
PRODUCTIVAS

Restaurantes

@ Produccion del y bares
tardén mirefio
@ Control de calidad @ Gestion de exportacién & Importacién
@ Envasadoy etiquetado @ Documentacion & Almacenamiento Tiendas en linea
@ Embalaje adecuado y tramites @ Distribucién ﬂ y plataformas
para exportacion @ Coordinacién logistica Ecuador il digitales
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4.1.5. DISCUSION Y RESUTALDO DE LA ENTREVISTA

4.1.5.1. Entfrevista aplicada al gerente de la Asociacion Manos Productivas

En el apartado de resultado de entrevista, realizada al Sefior Angel Ruiz, gerente de
la "Asociacion Manos Productivas”™ encargada de la produccion y comercializacion
del vino de wvilla , nos brindd el espacio para obtener informacién concisa vy
fundamental sobre cada uno de los procesos de produccidon del vino asi como
también conocer la trayectoria empresarial que lleva 20 anos en el mercado, durante
los cuales la experiencia durante este tiempo desempena un pilar importante en la
calidad final del vino. El Sefor Angel Ruiz proporciond informacion especifica sobre
los procesos de produccidn destacando que la seleccidn materia prima representa
un papel fundamental para la calidad del producto, debido a que la uvilla debe
encontrarse en un estado adecuado de maduracién para garantizar un mejor sabor,

aroma y color del vino.

El 18 de agosto del 2005 se inicia el emprendimiento de produccion de esta bebida
gue al paso de los anos se ha ido transformando y convirtiéndola en un mejor
producto para el consumidor, lo expresado por el sefior Angel Ruiz cada vez los
consumidores tienen mds interés por los productos elaborados de manera artesanal,
lo cual es un punto positivo para comercializar el vino de uvilla. El Sefior Angel
considera que este fruto posee caracteristicas diferenciadoras debido a su sabor,
aroma y valor nutricional, factores que pueden ser aprovechados para generar un
producto innovador y con posibilidades de expansidon hacia nuevos mercados que
conservan caracteristicas tradicionales y que utilizan materias primas naturales de la
zona, esto representa una ventaja para la asociacion ya que el producto se

diferencia de otros vinos industriales.

La asociacién estd compuesta por 14 miembros que ponen en marcha la
productividad y comercializacion del producto, un aspecto importante que resalto el
Sefior Angel es comprender que uno de los factores principales del éxito constituye

en el modelo organizacional que no busca solo la eficiencia productiva sino un buen
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ambiente laboral, enfocado en el bienestar de los tfrabajadores que forman parte del
equipo.

Esto nos lleva al siguiente punto del cual habldé el Sr. Angel que es adecuada
organizacion administrativa y financiera del emprendimiento la cual permite

coordinar todas las actividades de produccidn, distribucidon y comercializacion.

En relacion a la comercializacién el Sefior Angel supo manifestar que es una de las
principales limitaciones que atraviesa el emprendimiento. Aunque existe aceptacion
por parte de los consumidores locales muchas veces la comercializacion se realiza
de forma limitada lo que minimiza las posibilidades de crecimiento del negocio.
Ademds, indico que la poca inversion en publicidad y marketing influye directamente
en el nivel de ventas, especialmente cuando se busca competir con bebidas

nacionales e importadas que cuentan con mayor reconocimiento comercial.

También supo manifestar que la capacidad productiva del vino ha ido
evolucionando durante estos anos iniciaron con una produccién de 900 botellas
mensuales y 1 hectdrea necesaria para poder cubrir la demanda, conforme al
incremento de ventas y aceptaciéon al publico, la produccion fue incrementando a
lo que ahora la asociacién produce que son 3.167 botellas de vino por cosecha, con
una capacidad de superficie agricola de 3,42 hectdreas. Este volumen permite a la
asociacidn mantener una base sélida de clientes, sin registrar incidencias en términos

de pérdidas o discontinuidades operativas.

En términos de infraestructura, el Sefor Angel menciond que es un pilar fundamental
para el buen desarrollo de las actividades de producciéon lo cual cuenta con un
espacio adecuado que permite la organizacion de trabajo apropiado para la
calidad del producto, pero con la cantidad que se quiere producir lo mds factible es
una infraestructura distribuida por dreas especificas y dividas para cada etapa del
proceso como es el drea de lavado de materia prima, desinfeccidn que cuente con
condiciones adecuadas de higiene que cumpla con normas sanitaria, otra drea de
produccion y fermentacidon que debe contar con condiciones de ventilacion,
limpieza y temperatura adecuada para el proceso de preparacidon y

almacenamiento temporal del producto.
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No obstante, a pesar de los avances alcanzados en la produccidén y comercializacion
del vino artesanal de uvilla, la asociacién aun enfrenta desafios relacionados con la
gestion financiera, especialmente en el control de costos de produccion, gastos
operativos. También menciond que la visidn estratégica para llevar el vino de uvilla al
mercado de Reino Unido, se enfoca en posicionar el producto como una bebida
artesanal, natural y representativa de la identidad ecuatoriana. Esta vision busca
consolidar la presencia del vino de uvilla en mercados internacionales mediante el
fortalecimiento de la produccion, el cumplimiento de estdndares de exportaciony el
desarrollo de la marca. Uno de los principales objetivos estratégicos es aprovechar el
interés creciente del mercado britdnico por bebidas artesanales y diferenciadas,
especialmente aquellas elaboradas con frutas naturales y procesos tradicionales.
Para ello, es necesario destacar las caracteristicas Unicas de la uvilla, su origen

andino.

La participacion en ferias internacionales y plataformas digitales permitird
incrementar la visibilidad del producto y generar oportunidades con distribuidores de
alto rendimiento, esto permite generar confianza en compradores internacionales.
De esta manera la visidn estratégica busca que el vino artesanal de uvilla no solo sea
reconocido como una bebida innovadora, sino también como un producto

representativo de la produccion artesanal ecuatoriana.

4.1.5.2. Entfrevista aplicada al funcionario de Proecuador

La entrevista realizada a Proecuador permitié identificar los elementos clave que una
microempresa productora ecuatoriana, como Manos Productivas, debe considerar
para la internacionalizacidon de vino artesanal de uvilla. En primer lugar, el especialista
enfatiza que el punto de partida es un andlisis riguroso del mercado internacional:
definir el pais objetivo, estudiar su demanda, competencia niveles de aceptacién del
producto y condiciones arancelarias y paraarancelarias. No es aconsejable exportar
a todo el mundo de forma indiscriminada, sino seleccionar estrateégicamente

mercados donde el producto tenga verdadera potencialidad.

También supo mencionar los requisitos y las normativas necesarias para entrar a los

mercados globales, tfambién senala que la asociacion debe estar formalmente
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constituida como Sociedad por Acciones Simplificadas (SAS) con RUC acorde a su
actividad, firma electréonica, registro como importador-exportador en el sistema

ECUAPASS, inscripcion en el Banco Central y la emision de la factura electronica.

En cuestion de los costos de la logistica el ingeniero Oscar Ruano explica que la
rentabilidad depende tanto del volumen que se va a exportar como el incoterm
elegido, de eso dependerd el precio interno o el internacional, algo muy importante
de lo que nos menciond fue que, tras la pandemia los fletes maritimos mantuvieron
niveles altos, lo que obligaba a comparar alternativas y a negociar condiciones que

no absorban en exceso los costos por parte de la asociacion.

En cuanto a las certificaciones, el entrevistado senala que el producto debe
adaptarse al mercado objetivo, en este caso Reino Unido requiere un etiquetado en
inglés en el cual se vea de forma clara el pais de origen (Made in Ecuatorian),

ingredientes y certificaciones visibles.

En cuanto a las estrategias comerciales y de posicionamiento internacional, Pro
Ecuador destaca que la introduccién de un producto ecuatoriano en mercados
extranjeros requiere desarrollar una identidad de marca sdélida, una presentacion
diferenciada y una propuesta de valor que permita destacar frente a la
competencia. En el caso del vino de uvilla artesanal, aspectos como la calidad del
producto, sus caracteristicas naturales, el origen ecuatoriano, los procesos de
elaboracién y la diferenciacidén como bebida innovadora son elementos importantes
para captar la atencién de consumidores internacionales. Ademdas, factores como el
diseno del empaque, el etiquetado, la informacidn nutricional y Ia imagen comercial
cumplen un papel fundamental para generar confianza en los compradores y

facilitar el acceso a canales de distribucion.

En el dmbito politico-comercial, existen oportunidades para la internacionalizacion
de productos agroindustriales ecuatorianos debido a las preferencias y beneficios
comerciales que algunos mercados internacionales, como es Reino Unido ya que
representan una ventaja para productos con valor agregado, como el vino de uvilla
artesanal elaborado por la Asociacion Manos Productivas, al facilitar su ingreso y

mejorar sus posibilidades de competitividad en el exterior. En este contexto,
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establecer alianzas con  importadores,  distribuidores  especializados o
comercializadores internacionales resulta fundamental para superar posibles barreras
comerciales, siempre que el vino de uvilla logre posicionarse mediante atributos
como su calidad, origen ecuatoriano, elaboracion artesanal y caracteristicas Unicas

que justifiquen su valor en el mercado.

En el dmbito logistico y determinacion de costos, Pro Ecuador senala que la
rentabilidad depende del volumen de la mercancia, la fijjacién del precio en el
mercado internacional. En este sentido aplicar el Incoterm EXW permite establecer
con mayor claridad las responsabilidades de cada una de las partes respecto al

pago de fletes, seguros y gastos generados durante el proceso de comercializaciéon

Finalmente, Pro Ecuador destaca la relevancia de establecer alianzas estratégicas y
fortalecer la presencia internacional de los emprendimientos ecuatorianos que
buscan ingresar a nuevos mercados. Para la Asociacidn Manos Productivas,
dedicada ala elaboracion de vino de uvilla artesanal, resulta fundamental participar
en ferias comerciales, ruedas de negocios y programas de promocioén internacional
que permitan dar a conocer el producto y generar vinculos con potenciales
compradores. De igual manera, el fortalecimiento de la imagen digital mediante
redes sociales, plataformas comerciales y estrategias de marketing en linea puede
contribuir a mejorar la visibilidad y posicionamiento de la marca en mercados

extranjeros.

En conjunto, factores como la preparacion empresarial, la calidad del producto, el
cumplimiento de normativas internacionales, una adecuada estrategia de
comercializacién y una gestiéon logistica eficiente representan elementos esenciales
para que el vino de uvilla ecuatoriano logre competir de manera sostenible en los

mercados intfernacionales.
4.2. DISCUSION
La presente investigacidon realizada sobre oportunidades de mercados

infernacionales para la comercializacion del vino de uvvilla de la Asociaciéon Manos

Productivas ubicada en el cantén Mira, provincia del Carchi, permitié identificar el
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potencial que posee este producto en el mercado exterior, particularmente por su
composicidon artesanal derivada de la uvilla y valor nutricional que lo diferencia. A
través del estudio se evidencidé que existen oportunidades de comercializar el
producto a mercados internacionales con identidad cultural, lo que muestra una
alternativa de crecimiento econdmico para la asociacion. En este sentido, el estudio
contribuye como una herramienta de apoyo para la toma de decisiones y para el
desarrollo econdmico local mediante la generacion de empleo e incremento de

ingresos para los asociados.

El primer objetivo del estudio fue fundamentar bibliograficamente las oportunidades
de mercados internacionales para la comercializacidon del vino de uvilla de la
Asociacion Manos Productivas. Este objetivo se corroboré mediante la investigacion
de fuentes bibliogrdficas y articulos cientificos relacionados a la exportacion de
bebidas artesanales, en base al sustento tedrico permitié comprender los requisitos y
estrategias de comercializacién para el proceso de exportacién que nos lleva al
antecedente 4 (Bryan & Manolo, 2022), Plan estratégico de exportacion de licor de
agave hacia estados unidos desde la empresa don capelo en el 20227, donde
destacan principalmente las técnicas artesanales, lo que constituye a como la
calidad de los licores ecuatorianos han sido reconocidos en escenarios

infernacionales.

El segundo objetivo es analizar la oferta y la demanda del vino de uvilla de la
Asociacion Manos Productivas. El cual se verificd mediante el estudio de mercado,
analizando las caracteristicas de los consumidores y las preferencias de consumo por
productos artesanales, el cual se adapta al antecedente 5 (Ruales Galarza, 2023)
realizo la investigacion titulada ™ Investigacion de Mercado para medir el consumo
de vino orgdnico el cual prioriza en promover productos orgdnicos para fortalecer la
produccion local. Mientras que la demanda internacional muestra tendencias

favorables hacia productos naturales y exdticos.

Y con el antecedente uno (Santiago, 2024) realizd la investigacion fitulada "Evolucion
del mercado de consumo de bebidas alcohdlicas en Brasil en el siglo XXI”, publicada
en la revista Scielo, la cual aporta al estudio para comprender cémo evolucionan los

mercados de bebidas alcohdlicas con valor agregado
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El tercer objetivo planteado fue realizar un estudio técnico y financiero para la
comercializacién internacional del vino de uvilla de la Asociacion Manos Productivas.
Este objetivo se corroboré mediante el andilisis de los procesos productivos costos de
produccidn, gastos operativos y financieros. Este objetivo presenta viabilidad con el
antecedente seis (Ledn Uvilla, 2025) desarrollaron la investigacion "Andlisis de
exportaciéon de licor ecuatoriano a estados unidos periodo 2022-2024", el cual
muestra una ventaja competitiva para desarrollar productos diferenciados y con
identidad propia y establecer una base sdlida para tomar de decisiones orientadas

a la incursion del producto en mercados internacionales.

Al examinar los resultados de la presente investigacion con ofros diferentes estudios
sobre la comercializacion de mercados internacionales para bebidas alcohdlicas
artesanales, se corrobora que los productos con identidad cultural poseen una buena
aceptacion en mercados extranjeros como es el estudio de (Calle Padilla & Garcia
Cantos, 2024) en su investigacion “Plan de exportacion del licor artesanal “Misque™ all
mercado espanol”, destacan la importancia no solo en su valor tradicional, sino

también en su aporte econdmico para las comunidades de la sierra ecuatoriana.

Para concluir, el andlisis financiero demuestra que el proyecto de produccion y
exportaciéon de vino artesanal de uvilla es viable, con una inversion inicial de $52.000.
Los principales indicadores financieros reflejan resultados favorables para la
asociacion productora, ya que la Tasa Interna de Retorno es de 17% lo cual evidencia
una rentabilidad sostenible y un Valor Actual Neto (VAN) DE 78,704 lo que confirma

gue el proyecto generard ingresos superiores a los costos de inversion.

En conjunto, los resultados obtenidos muestran una viabilidad comercial y financiera
para la asociaciéon, asi como la oportunidad de exportar el producto a mercados

internacionales.

V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

e La investigacion permiti6 alcanzar el objefivo general planteado,

demostrando que el vino de uvilla de la Asociacion Manos Productivas es una
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alternativa viable para exportar al mercado de Reino Unido. Y
estratégicamente favorable dentro del dmbito del comercio internacional, ya
que abre nuevas posibilidades de desarrollo para los productores artesanales.
El andlisis de mercado evidencid que existe una tendencia hacia el consumo
de bebidas con valor agregado lo cual Reino Unido presenta condiciones
aceptables para la comercializacion del vino artesanal de uvilla.

El estudio técnico permitid demostrar que la asociacidn cuenta con la
capacidad necesarias para desarrollar el proceso productivo del vino,
identificando maquinaria, equipos, almacenamiento, envasado y proceso de
elaboracién requerido para garantizar un proceso eficiente acorde con las
exigencias del mercado.

Asimismo, el andlisis financiero reflejé resultados favorables en rentabilidad y
recuperacion de la inversion, demostrando que el emprendimiento se puede
mantener en un largo plazo. Reflejando un Valor Actual Neto (VAN) positivo,
una Tasa Interna de Retorno (TIR) superior a la tasa de descuento. En este
sentido, la propuesta no solo contribuiria al crecimiento econdmico de la
asociacion, sino también a la promocion de productos ecuatorianos con valor

agregado.

Los resultados obtenidos en el estudio de mercado permitieron determinar que
el Reino Unido, especialmente la ciudad de Londres, representa el destino con
mayor potencial para su exportacion, debido al creciente interés de los
consumidores por productos artesanales y una tendencia favorable hacia el
consumo de bebidas diferenciadas. Asimismo, el andlisis permitié reconocer
condiciones comerciales y de consumo que favorecen el ingreso del
producto, considerando aspectos como la demanda, preferencias del

consumidor y posibilidades de comercializacidén en el mercado internacional.

El andlisis de la estructura de costos concluye que la Asociacidon Manos
Productivas cuenta con una planificaciéon financiera equilibrada al optimizar
los recursos productivos y comerciales. También se analizd que una correcta
distribucién de los costos contribuye a establecer un precio competitivo en el
mercado internacional, favoreciendo la viabilidad econdmica de la

propuesta de exportacion.

150



5.2

Finalmente, se concluye que la exportacion indirecta representa una
alternativa conveniente para la Asociacion Manos Productivas, debido a que
facilita el ingreso del vino artesanal de uvilla al mercado internacional con
menores niveles de riesgo e inversion inicial, este tipo de estrategia permite
aprovechar la experiencia y los canales de comercializacidn en comercio
exterior, favoreciendo el posicionamiento del producto en el mercado del

Reino Unido.

RECOMENDACIONES

Se recomienda a la Asociacidn Manos Productivas fortalezca sus procesos
productivos mediante la estandarizacion de la calidad y la aplicacion
progresiva de certificaciones relacionadas con la  produccion y
comercializacion de bebidas artesanales, especialmente aquellas vinculadas
al control de calidad, con el propdsito de cumplir los requisitos exigidos.

Se sugiere priorizar las estrategias de ingreso al mercado de Reino Unido,
especialimente en la ciudad de Londres desarrollando estrategias de
posicionamiento enfocadas en resaltar las caracteristicas innovadoras del vino
artesanal de uvilla y fortaleciendo los canales de distribucidén que faciliten el
acceso del producto en el mercado internacional.

Se recomienda consolidar la estrategia de exportacion indirecta como
mecanismo de ingreso al comercio internacional, debido a que permite a la
Asociacidn Manos Productivas reducir riesgos operativos y financieros,
facilitando el acceso a los mercados mediante el apoyo de socios con
experiencia en los procesos de exportacion.

Se recomienda desarrollar un plan que fortalezca el proceso logistico que con
objetivo de optimizar los procesos asegurando que se mantenga la calidad
del producto durante la exportacion, disminuyendo costos e incrementando
la eficiencia operativa.

Se aconseja que la asociaciéon continve realizando evaluaciones financieras
con el objetivo de mejorar los costos, gastos, ingresos tanto de la produccion
y comercializaciéon del vino que garantice la sostenibilidad y el crecimiento del

emprendimiento en el mercado internacional.
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e Finalmente, se recomienda esta investigaciéon para que pueda servir de
material de apoyo y ser Util para futuros trabajos académicos relacionados
con la exportacion de bebidas artesanales considerando estrategias de
internacionalizacién y tendencias de consumo en mercado externos, con el
propdsito de aportar nuevos conocimientos que impulsen el crecimiento del

comercio.
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Anexo 3. Resultado de entrevistas

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

GCNICA gg
& 24

(@)
@)

FACULTAD DE COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION, ADMINISTRACION Y
ECONOMiA EMPRESARIAL

CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR

Entrevista dirigida al representante de la Agencia nacional de regulacion, control y

vigilancia sanitaria (ARCSA).
Entrevistado: ING. Marlon Valencia
Cargo: Director Zonal del ARCSA de la zona 1

Entrevistador: Daniela Tarapuez

Objetivo: Recopilar informacion primaria sobre la comercializacion del vino artesanal

que permita identificar oportunidades de Mercados Internacionales.

Instrucciones: El presente cuestionario tiene fines académicos, por favor conteste

las siguientes preguntas en relacion con la comercializacion del vino artesanal.

1. ¢Como puede la ARCSA apoyar al productor artesanal en la
implementacion de sistemas de trazabilidad que cumplan con las

exigencias de transparencia de los mercados Internacionales ?

ko APCHA e lu implemenludtn Qg sdkemas de Yrazablidud , mectranle la

Cq::‘“‘k‘“""" y fegolocOn sunidana orienada o\ m phi gafo de exlardar
MR, o) ARCA favoree (o golencitn de wedifitacdnes neesunos para

Cxpedar.
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9. ¢Qué mecanismos de control sugiere el Director para asegurar que el
vino de uvilla mantenga su estabilidad organoléptica y sanitaria
durante trayectos largos de exportacién, evitando devoluciones por
mal estado? haievsion de lus (odvionts 0 envcsado i eligeludo (ontolu que (us
Bokelw g imaleiaties de empaw® €an ad@uudss paray prokegy o U precloclo, b aafa
Q (ambios 90 lempeiaton dvian e La epodusio v
10. ¢Qué mecanismos de retroalimentacion se establecen para actualizar las
regulaciones sanitarias considerando las particularidades de la produccién
artesanal?

- Rea\izugon de mesas t\Qx‘Kh{,o'(qm'\_k,m Q5 OSPUCI0S de d‘d‘(yn enhe UggPneicy y (o>
prodederes arfescmates .
11. ¢Existe colaboracién con organismos internacionales para armonizar los
estandares sanitarios y facilitar la internacionalizacién del vino artesanal
ecuatoriana?

D5 meniene Alingacdn con oigramismes infemcionales ton €l popticly. Boaiaia b
oddndwits candonios y fualifar \a infemactnalizacom de podeactes coaforcinas

12. ¢Qué recomendaciones brinda la Agencia a los productores artesanales
para optimizar sus procesos internos y facilitar tanto el cumplimiento del
marco regulatorio como la insercién en nuevos mercados?
Recomienda a\os> produoes arlesmales {dleer wnlinmanle, 500 pio@sos inkines
on el €m Jde garantiaur o\ wmphimienlo de ( nor imcalict scunifon sy

Gracias por su colaboracion
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Entrevista

Nombre: Msc. Oscar Alejandro Ruano Orellana

Cargo: Especialista Zonal de Ministerio de Produccién, Comercio Exterior,
Inversiones y Pesca.

Empresa/Institucién: Ministerio de Produccién, Comercio Exterior,
Inversiones y Pesca.

Objetivo:
"Obiener la perspectiva del actor Oscar Ruano especialista de

Ministerio de Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca asf

como estrategias para la comercializacién del vino de uvilla de la
Asociacién Manos Productivas”.

PREGUNTA N2 1: ;Qué procedimientos y certificaciones se requieren para
obtener el analisis de aptitud para exportar vinos artesanales, y cuanto
tiempo suele tomar este proceso? Regivhio o nolificacidn candavia, cehilwdo saniavio
de erpodacian Luhu doiudel piocesd y el Hiempo eodimudo e de 4 6B Yemanus
PREGUNTA N*® 2: ;Cuéles son los mercados internacionales con mayor
potencial para la comercializacién del vino artesanal de uvilla de la Asociacién
Manos Productivas, considerando factores como la demanda de productos?

-Reino Unido ; oMo ikigs por Uines priemiom y piedoctos dilerenciodos

= Rlemana ; allodemanda en pioduckos 606kenibles

- Bopaic;, mercudo acesidle poy igiomu ) adinided cwliural.

- Es‘ud% Onidos ; Gian merado de ¢on Sumid 0108 Pilvmivm
PREGUNTA N* 3: ;Cuéles son las principales barreras arancelarias y no
arancelarias de los posibles mercados para la comercializacién del vino
artesanal de uvilla de la Asociacién manos productivas?

Paneras Aanlasus Baverss No Aremeelanys
- Aroncad de impoducon - Requinitos wunitaniod
~ Tmpeodo de Uolol Mgiegudo - Nequisitos ge eligetlade

= Tmpeesloespeaifice o, bobdes olohdles  — cediliwdo a2 diige n
PREGUNTA N® 4: ¢ Cuéles son las estrategias mas efectivas que recomienda
el Ministerio para que la Asociacién pueda posicionar y exportar con éxito su

53 “\)Qd\b de n%wo

Calle Antisana y Av. Universitaria

» dod 5 Telf: (06) 2980837 - 2984435
_-g::" £ 0@ Promeusn womgruial elf: (06) '“'°3"§§':g:':§
www, o X
" %;2\0 de uaa maa on idamdrgad Weaseinns i~ Eousder
= ‘\:O‘ule:onqu\\% peleienos oA (on tomo bilGnicq
U my
MO dela wpaudud eyporudon.
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vino artesanal de uvilla en dos i ional id d
como la identificacién del do, el d llo de marca, pref ias del

consumidor, y canales de distribucién?

PREGUNTA N2 5: ;Cudles son los principal isi 1 2

sanitarios que debe cumplir el vino artesanal de uvilla para ingresar a
mercados internacionales y cémo puede la Asociacién Manos Productivas
prepararse para cumplirlos?

2. Pemivo de foraonamiento sanikunio Heslbleimignls (ARSA)

- Regoho legral omo exoakclor . Noklaair Sansknn 08 podclo

: 3"‘551“5" de tyixma Pcicas
PREGUNTA N* 6: {Qué mercados internacionales pre
d

mayor
da actual y ial para vinos les elaborados con la uvilla,
¥y qué isticas de esos dos deben id para su ingreso?

= Rein0 Unido - Comph navmas de eliguelado idomiws, Aduslar lu elitelos aaingles
= EEV0- Eliqweludo evlodaundaise Reyiotad podocts anke auloiddes coneagondionles
= Alemaa: Gdifitaones de ligad
PREGUNTA N* 7: ;Qué tramites y son ios para fc i
la exportacién de vino artesanal, y cémo se puede optimizar la logistica para
garantizar la calidad del producto durante el transporte?
1. Ceilicito Smloro de Bypouciin, enikida por ARCSA
2 Nelifitagitn somiladn ; emilido oy ARCSA
3 Regiko como exdndador ; 1gisho end solenu Evapass.
PREGUNTA N* 8: ;Cuéles son los principales desafios que enfrentan las

, para lidar su par en
ional id d como la itividad, acceso a
fi i uctura logistica?

B
= Competidividad fenle o murws poscioruts
= Paeso \imiluto o Binangomiealo
~ Allos cevlos de expoductn
PREGUNTA N* 9: ;Cuéles son las mejores estrategias para establecer

alianzas comerciales con importadores, distribuidores y especializados que
faciliten la internacionalizacién del vino de uvilla?

L.Witlm& de impoludoes epecaleudos
2. Pudiipuuin e feiins § evenlos inkemosonales
3 Apovachar gl ap40 d¢ oliutitngy

4 Geaaon de iopursfa comercan prefbional

Calle Antisana y Av. Universitaria
Telf: (06) 2980837 - 2984435

:. Una maica. dferenaudo R infogupec.edu.ec l
» & ‘www.upec.edu.ec
Neyocuidn de wwados comarcules cluios Tulcén - Ecuador

-
?
(@)

%,

»
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PREGUNTA N® 10: ;,Qué recomendaciones me podria facilitar para i'ntegrar
la sostenibilidad y responsabilidad social en la estrategia de marketing del

vino de uvilla?

- UMreoi poveedores locales paa disminuie Vo hoella de-banspoorle
- Qieas olonzus @n Consumitiores 1eoponsell 5
- Poovedar vesicoos de lauwilla para gemposiog

PREGUNTA N° 11: ;Considera viable la exportacién del vino artesanal de
uvilla producido por la Asociacién Manos Productivas a mercados‘
internacionales, tomando en cuenta la demanda actual, las ventajas

competitivas del producto, y los requisitos técnicos?
O pesealon vna opolonitdled. AU ESON
vind eluboindo con aa o
PO (omdh.

INSTITUTO DE PROMOCION Df
EXPORTACIONES E INVERSION

ON2a -

160



161



Anexo 4. Carta de autorizacion por parte de la empresa

CARTA DE AUTORIZACION
ASOCIACION MANOS PRODUCTIVAS
Mira-Carchi- Ecuador

Yo Angel Ruiz, identificado con la cédula de ciudadania nimero 0400162064 por

medio de la presente:
AUTORIZO

A Tarapuez Aguilar Daniela Yuliana con C.I. N.° 0450153820 para hacer uso del
nombre de nuestra organizacion “Asociacién Manos Productivas” con el fin de
desarrollar y presentar el trabajo de integracion curricular con el tema “Oportunidades de
mercados internacionales para la comercializacion del vino de uvilla de 1a Asociacién

manos productivas”

Esta autorizacion se otorga exclusivamente para efectos de la formulacién, gestién y/o

ejecucion del proyecto mencionado.

Sin otro particular y para los fines pertinentes, firmo la presente en Mira, a los dias 20

del mes de junio de 2024.

—Angel Ruiz
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