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RESUMEN

El objetivo principal de este articulo se baso en evaluar la viabilidad comercial de productos derivados de
la pitahaya, elaborados mediante las técnicas de liofilizacion y despulpado, en el mercado local, a través
de una metodologia mixta, de caracter exploratorio descriptivo, con una muestra de 384 individuos a los
cuales se le aplicaron encuestas y entrevistas pudiendo determinar que aunque la pitahaya es conocida
por la gran mayoria, el consumo de productos derivados sigue siendo relativamente bajo. De hecho,
es una oportunidad ideal para diversificar la gama de productos ofertada. Los expertos entrevistados
indican que la produccién de Pitahaya es altamente sometida a varios desafios que van desde la plaga, la
enfermedad, la competencia desleal entre los exportadores, lo que implica una inestabilidad del precio y
la rentabilidad. Finalmente se concluye que los datos demogréficos y el consumo revelan un mercado con
alto conocimiento de la pitahaya, pero con espacio para aumentar el consumo de derivados, en especial
entre jovenes y mujeres, asimismo, el factor mas predominante por las cuales consumir los productos
derivados de la pitahaya se inclinan en la salud, bienestar y calidad ademas que, la pitahaya tiene un alto
potencial de mercado, especialmente a nivel internacional, pero enfrenta desafios significativos como
plagas, competencia desleal y fluctuaciones en los precios debido a su estacionalidad.

Palabras claves: competencia, viabilidad, produccion, pitahaya.

ABSTRACT

The main objective of this article was to evaluate the commercial viability of products derived from
pitahaya, produced using freeze-drying and pulping techniques, in the local market, through a mixed
methodology of exploratory descriptive nature, with a sample of 384 individuals to whom surveys and
interviews were applied, being able to determine that although pitahaya is known by the vast majority,
the consumption of derived products remains relatively low. In fact, it is an ideal opportunity to diversify
the range of products offered. The experts interviewed indicate that the production of Pitahaya is highly
subject to several challenges ranging from pests, disease, unfair competition between exporters, which
implies an instability in price and profitability. Finally, it is concluded that demographic data and
consumption reveal a market with high knowledge of pitahaya, but with room to increase the consumption
of derivatives, especially among young people and women. Likewise, the most predominant factor for
consuming products derived from pitahaya is health, well-being and quality. In addition, pitahaya has
a high market potential, especially internationally, but faces significant challenges such as pests, unfair
competition and price fluctuations due to its seasonality.

Keywords: competition, viability, production, pitahaya.
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Introduccion

Ecuador, dicho por muchos expertos
es una potencia agricola, puesto que existe un
gran nimero de estos productos son altamente
demandados en otros paises. Productos que han
sido reconocidos por su excelente calidad. Dentro
de la amplia gama de productos se encuentran:
el banano, el cacao, las flores, el brocoli, entre
otros.

Dentro de este rubro denominado frutas
exoticas se encuentra la pitahaya. La pitahaya
(Hyloreceus spp.) es un producto con alto
poder nutricional, beneficioso para el consumo
humano y por tal razén esta fruta esta penetrando
fuertemente en algunos mercados tanto en las
variedades rojas (Hylocereus undatus Britt
et Rose) como las amarillas (Selenicereus
megalanthus Haw) (Verona et al., 2020).
Conocida también por algunos como la fruta del
dragoén, esta se produce en provincias tales como:
Pichincha, Morona Santiago, Manabi, Loja, El
Oro y Guayas; y desde hace pocos afos inicid
su penetracion en mercados internacionales
mediante actividades de exportacion (Vinicio,
2023).

La pitahaya cuyo nombre cientifico es
Selenicereus undatus, es originaria de Asia, asi
mismo se desprenden otras especies como por
ejemplo el género Selenicereus es originario de
América Central y Caribe (Verona et al., 2020)

Ecuador posee suelos propicios para
cultivar la fruta, pues la misma prefiere climas
calidos son himedos y también se desarrollan
en climas secos, lo cual se convierte en una de
las oportunidades para los productores quienes
han sabido aprovecharlos para cultivas frutos de
excelente calidad para exportacion y de consumo
local.

Segun el Ministerio de Produccion
Comercio Exterior Inversiones y Pesca (2023)
asevera que la pitahaya ha venido ganando
terreno desde que empezo a ingresar a los
Estados Unidos en el 2017, del mercado peruano
en el 2022 y el mercado chino a partir de abril
de 2023. El Banco Central del Ecuador, esta
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fruta alcanzé un monto de 171,7 millones de
dolares (FOB) en exportaciones, un aumento del
72% respecto al 2022, convirtiéndose en uno de
los principales productos no tradicionales en la
oferta exportable del pais. Cabe indicar que son
mas de 58 paises a los que se destina la pitahaya.

De la misma manera, “en Ecuador existen
7.216,73 hectareas de produccion de pitahaya y
Agrocalidad tiene 1.891 productores registrados
que estan vinculados con la exportacion de este
rubro. Las provincias con mayor produccion
de esta fruta son Morona Santiago, Pichincha,
Manabi y Guayas” (Agrocalidad, 2023).

Los productores que exportan deben
cumplir con una serie de requisitos para que la
fruta pueda ser comercializada en otros paises, y
deben también regirse a las exigencias puntuales
segun exija cada pais. Uno de los requisitos
exigibles y de manera especial son los requisitos
fitosanitarios de paises de destino.

El panorama promisorio de este producto,
abre las posibilidades de desarrollar nuevas
alternativas de negocios a partir de su estado
original.  Esta investigacion se concentrard
entre otros puntos, en profundizar cuales son las
actuales actividades comerciales con la pitahaya,
a parte de la exportacion que es un item de gran
importancia para el Producto Interno Bruto
(PIB) del pais, en conocer ademas como se esta
procesando, y que otros usos se le estd dando,
tanto a la pulpa, semillas y piel. Descubrir las
posibilidades de diversificacion es la intencion de
este primer estudio, para posteriormente analizar
cual o cuales de los hallazgos encontrados son
viables de desarrollo para ampliar la presencia
de la fruta en el mercado local.

De lo que se conoce, la pitahaya ya esta
siendo procesada a través de la liofilizaciéon y
despulpado, sin embargo, revelar qué nuevos
productos se pueden desarrollar y a su vez
satisfagan las exigencias del consumidor
actual, es el verdadero reto al que se enfrentan
las empresas que han encontrado un enorme
potencial en esta fruta que desconocen el real
impacto de llevar al mercado nuevas propuestas
y su consecuente aceptacion.
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Ampliamente se han desarrollado
investigaciones acerca de la pitahaya, se ha
abordado temas desde su origen, procesos de
cultivo, propiedades beneficiosas para la salud,
aplicacion industrial, entre otros.

En el mercado nacional, se comercializan
en supermercados productos derivados de
la pitahaya tales como: yogurt, mermelada,
suplementos alimenticios y otros derivados
utilizados en la industria cosmética y de la salud.
Se ha podido observar ademads la promocion de
cerveza a base de pitahaya, asi como también la
elaboracién de vinos.

Se han realizado estudios y proyectos
sobre derivados como, por ejemplo: Plan de
Negocio para la Produccion y Exportacion
de Snack e Infusion de Pitahaya Orgénica
Deshidratada a  Estados Unidos cuyas
conclusiones y recomendaciones afirman ser
viable comercial de desarrollo del producto en
referencia (Recalde, 2019).

Otro proyecto refiere un Plan de
Internacionalizacion de la pitahaya deshidratada:
caso de estudio Ecuador-Canadd (Bailon y
Zamora, 2024). Asi también se ha realizado un
Andlisis de viabilidad de la exportacion de frutas
tropicales deshidratadas en presentacion mix
al mercado canadiense, cuya “evaluacion del
proyecto refiere ser muy positivo desde el punto
de vista financiero registrandose una TIR del
50,77% y un VAN positivo de USD $60.232,75”
(Proafio, 2020, p. 74).

Barrezueta (2017) desarrolld6 un Plan
de Negocios para la produccidon y exportacion
de una bebida a base de pitahaya a Toronto-
Canadd. La evaluacion financiera determina la
factibilidad del negocio.

Otro caso refiere el Desarrollo de
peliculas comestibles a partir de pitahaya
amarilla (Hylocereus megalanthus). El estudio
concluyo que:

“Las propiedades fisicoquimicas de las
peliculas comestibles, haciendo énfasis en el
analisis proximal, las peliculas contribuyen con
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proteina, carbohidratos, cenizas y fibra. Las
propiedades organolépticas mostraron resultados
alentadores en cuanto al sabor, olor y textura, esto
indica que la pitahaya puede ser utilizada como
materia prima para la elaboracion de peliculas
comestibles con interesantes aplicaciones
nutracéuticas” (Changoluisa, 2023)

El problema de esta investigacion radica
en la falta de comprension detallada sobre la
demanda, preferencias y tendencias especificas
del consumidorlocal enrelacion conlos productos
derivados de la pitahaya, especialmente aquellos
procesados mediante liofilizacion y despulpado.
Aunque la empresa tiene la capacidad de
producir estos productos, la incertidumbre sobre
su aceptacion y posicionamiento en el mercado
crea un desafio estratégico.

Se carece de informacion clave sobre
aspectos criticos, como la disposicion del
consumidor a adoptar productos liofilizados y
despulpados de pitahaya, los factores que influyen
en su decision de compra, y las expectativas en
términos de calidad, presentacion y beneficios
percibidos. Ademas, existe la necesidad de
comprender la dindmica competitiva en el
mercado local.

El problema de investigacion se centra en
la falta de conocimiento detallado y especifico
sobre el mercado y los consumidores en relacion
con los productos derivados de la pitahaya, lo que
impide conocer si es viable la comercializacion
de estos productos y por consiguiente disefiar
estrategias de marketing adaptadas a las
necesidades y expectativas del mercado objetivo.

Con base en esto, se establece Ila
siguiente interrogante: ;Cual es el potencial de
comercializacion de productos derivados de la
pitahaya, elaborados mediante liofilizacion y
despulpado, en el mercado local ecuatoriano,
considerando  las  preferencias de los
consumidores, el entorno competitivo y las
estrategias de marketing mas efectivas? De
manera que se establecieron como objetivo
general: evaluar la viabilidad comercial de
productos derivados de la pitahaya, elaborados
mediante las técnicas de liofilizacion 'y
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despulpado, en el mercado local y dentro de
los objetivos especificos propuestos: analizar
el panorama competitivo local, identificando a
los principales competidores en el mercado de
productos derivados de la pitahaya y evaluando
sus fortalezas y debilidades; identificar las
preferencias del consumidor local en cuanto a
productos derivados de la pitahaya, considerando
factores como sabor, presentacion, precio y valor
nutricional y disefiar estrategias de marketing
efectivas y adaptadas al mercado local para la
comercializacion exitosa de productos derivados
de la pitahaya, enfocandose en la diferenciacion
de productos, la promocion adecuada y la fijacion
de precios competitivos.

Por lo tanto, este articulo se fundamenta
en la necesidad de abordar las incertidumbres
y desafios que enfrenta la empresa productora
de pitahaya en Ecuador al incursionar en la
comercializacion de productos derivados
mediante liofilizacion y despulpado. La
realizacion de esta investigacion se presenta
como crucial por varias razones y entre ellas
se menciona que, el mercado de alimentos esta
en constante evolucion, con los consumidores
buscando productos saludables y exoticos, por lo
tanto. esta investigacion permitird comprender
y adaptarse a las tendencias cambiantes,
asegurando la relevancia de los productos de
pitahaya en el mercado actual por ser una fruta
unica y abundante, por lo que aprovechar esta
riqueza local mediante procesos de liofilizacion 'y
despulpado no solo afiade valor al producto, sino
que también contribuye al desarrollo econdmico
local.

Asimismo, los alcances de esta
investigacion conllevan el andlisis de las
preferencias y tendencias del consumidor local
en relacion a los derivados de la pitahaya.
Se evaluaran los factores que influyen en la
disposicion del consumidor en adoptar en
sus habitos alimenticos, los derivados de la
pitahaya, aspectos como la calidad, presentacion
y beneficios. Asi también, se investigara sobre
la dindmica competitiva en el mercado local de
productos derivados de la pitahaya, identificando
a los principales competidores y el disefio de
estrategias de marketing adaptadas al mercado
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local, basadas en los hallazgos obtenidos, con el
objetivo de facilitar la comercializacion exitosa
de los productos derivados de la pitahaya.

Con base en esto, se muestran una serie
de apartados tedricos que sustentan este articulo
cientifico el primero de estos es la iinvestigacion
de mercado en este sentido, Jara (2024), que
la investigacion de mercado se refiere al
proceso sistematico de recoleccion, andlisis e
interpretacion de datos e informacion relevante
sobre un mercado especifico, sus consumidores,
competidores y factores ambientales, con el
proposito de obtener una comprension profunda
de las dinamicas del mercado y asi poder tomar
decisiones estratégicas fundamentadas y mejorar
el rendimiento empresarial.

Asimismo, Santos (2023) indica que
esta actividad es fundamental porque permite a
las empresas una serie de diversas opciones para
mejorar su potencial entre ellas las mostradas en
la siguiente figura

Figura 1
Ventajas de la investigacion de mercado

Permite comprender las necesidades, preferencias vy
comportamientos de los consumidores.

Ayuda a evaluar la competencia y entender su posicion en el
mercado.

Permite identificar oportunidades de mercado y dreas de
crecimiento.

Evalua la viabilidad de nuevos productos o servicios.

Permite desarrollar estrategias de marketing efectivas y
dirigidas.

Optimiza la asignacién de recursos y minimizar riesgos.

Fuente: Datos de (Santos, 2023)

Por otra parte, una estrategia de
marketing la define Carpio (2023) como una
seric de acciones previamente planificadas
y coordinadas que son implementadas por la
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empresa para lograr sus objetivos propuestos y
que pueda ser capaz de promover sus productos
o servicios en el mercado de una manera
efectiva. Esta estrategia de marketing requiere
el analisis de una serie de aspectos importantes
como la identificaciéon de oportunidades y
desafios en el mercado, la formulacion de planes
detallados para aprovechar estas oportunidades
y superar a la competencia Ademas de centrarse
en el aumento de las ventas, una estrategia de
marketing exitosa también busca fortalecer
la imagen de marca, fidelizar a los clientes, y
generar relaciones duraderas y satisfactorias con
ellos (Pazmifo, 2023).

La estrategia de marketing viene
acompafiada de la comercializacion que, segin
Silva (2021), la comercializacién de productos
abarca una serie de actividades y estrategias
destinadas a promover, distribuir y vender bienes
o0 servicios a los consumidores finales. Desde la
identificacion de las necesidades del mercado
hasta la satisfaccion de esas demandas mediante
la produccion, promocion, distribucion y venta
de productos, su objetivo es generar demanda y
obtener beneficios econdmicos.

En cuanto a la Pitahaya Lucas y Duenas
(2024) mencionan que, la pitahaya también
llamada fruta del dragdén, tuvo su inicio en
Centroamérica, creciendo de forma silvestre hasta
su descubrimiento por los espafioles, su nombre,
proviene del idioma taino, y se ha difundido por
diferentes partes del mundo, siendo México y
Nicaragua los principales productores. Esta fruta
es importante debido a su valor nutricional y sus
beneficios para la salud. Su composicion rica en
agua, vitaminas, minerales y fibra la convierte
en un alimento altamente nutritivo y beneficioso
para el organismo. Ademas, su versatilidad en
la cocina y su creciente popularidad en todo
el mundo la hacen destacar como una opcioén
saludable y deliciosa para mejorar la dieta y
promover un estilo de vida equilibrado (Verona
et al., 2020)

Propiedades y Beneficios de la Pitahaya

Desde la perspectiva de Cardoso (2023),
la pitahaya brinda beneficios para la salud que
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respaldan su consumo regular. A continuacion,
se enumeran los aspectos mas destacados:

Figura 2
Propiedades y Beneficios de la Pitahaya

Fortalecimiento del sistema inmunolégico: Estimula la produccién
— de gldbulos blancos, rojos y plaquetas, reforzando las defensas del
organismo.
Propiedades antiinflamatorias: Las semillas de la pitahaya
— contienen &cidos grasos esenciales, principalmente Omega 3, que
ayudan a reducir la inflamacion.

Mejora del transito intestinal: Gracias a sus propiedades laxantes,
la pitahaya favorece un trénsito intestinal saludable.

Control de los niveles de azlcar en sangre: Ayuda a absorber los
— derivados de la glucosa, previniendo asi los picos de azucar en la
sangre.

Prevencion de la anemia ferropénica: Sus componentes facilitan

— laabsorcion de hierro, lo que ayuda a prevenir la anemia por
deficiencia de hierro.

Mejora de la salud ¢sea y articular: La vitamina C presente en la

— pitahaya estimula la produccién de colégeno, fortaleciendo los

huesos y las articulaciones.

Apoyo en las dietas para perder peso: Con un bajo contenido de

— carbohidratos y alto en agua, la pitahaya puede ser beneficiosa
para la pérdida de peso.

Retraso del envejecimiento celular: Sus propiedades antioxidantes

—protegen las células del dafio de los radicales libres, lo que ayuda a

retrasar el envejecimiento celular.

Nota. Datos obtenidos de Cardoso (2023).

Propiedades y Beneficios de la Pitahaya
1

La pitahaya puede pasar por un proceso de
liofilizacion, esta técnica también conocida como
deshidratacion al vacio, implica la congelacion
total de una muestra y su exposicion al vacio para
eliminar el agua o solventes, permitiendo que
el hielo se convierta directamente en vapor sin
pasar por el estado liquido en un proceso llamado
sublimacion. Esta técnica conserva la integridad
biologica y quimica de la muestra al requerir
una minima entrada de calor, lo que garantiza
propiedades de conservacion a largo plazo sin
comprometer su estructura o caracteristicas
(Martinez, 2020)

Etapas de la Liofilizacion

Segun la explicacion de Garrote (2022),
la liofilizacion se desarrolla en su mayoria a
través de tres fases distintivas, que requieren de
equipos especializados para su realizacion.

Figura 3
Etapas de la Liofilizacion

2. Vacio

Nota. Datos obtenidos de Garrote (2022).
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A continuacién, cada etapa se abordara
individualmente, describiendo sus procesos y
objetivos especificos.

Congelacion: En esta primera etapa, los
alimentos se colocan en bandejas dentro de un
tunel de congelacion a una temperatura de -40°C.
El objetivo es congelar rapidamente los alimentos
para evitar la formacion de cristales de hielo que
puedan afectar sus caracteristicas organolépticas.
Una vez congelados, se mantienen en la cdmara
de congelacion hasta su traslado al liofilizador.

Vacio: Una vez que las bandejas con
los alimentos estan dentro del liofilizador, se
procede a activar el vacio extrayendo el aire
de la cdmara mediante bombas de vacio. Esto
reduce la presion dentro del liofilizador a menos
de 1,5 mbar, al mismo tiempo que se eleva la
temperatura de los alimentos.

Secado: En esta fase, la camara del
liofilizador se encuentra libre de aire, lo que
crea una presion inferior al punto triple del agua,
donde el agua puede existir en sus tres estados:
solido, liquido y gaseoso. En este punto, el
calor aplicado hace que los cristales de hielo se
sublimen directamente en vapor de agua, que
luego se extrae y condensa fuera del alimento.
Como resultado, el producto final queda seco y
poroso, conservando su tamafio y forma original,
listo para su rehidratacion cuando sea necesario.

De igual manera se menciona el proceso
del despulpado que segun Hoyos (2020), el
despulpado es una técnica que separa la pulpa
de las frutas de las semillas y otros componentes
no deseados, empleando movimientos rotativos
de rascadores unidos a un eje. Este proceso, es
controlado por un sistema de poleas que regula
la potencia del motor, garantiza la extraccion
eficiente de la pulpa de la fruta.

Desde la perspectiva de Cardenas (2020)
cada una de las etapas del despulpado resultan
fundamental para obtener pulpa de alta calidad,
lista para ser utilizada en la elaboracion de una
amplia variedad de productos alimenticios. Las
etapas mencionadas son las siguientes.
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Figura 4
Etapas del Despulpado
5
1. Cosecha 2. Despulpado Fermentacion
6.
4. Lavado 5. Secado Almacenamien
to

Nota. Datos obtenidos de Cardenas (2020).

Por lo tanto, se describira el
funcionamiento de cada etapa para comprender
su importancia en el proceso.

Cosecha: En esta etapa, se recolectan
las frutas en su punto 6ptimo de madurez para
garantizar la calidad de la pulpa. Es fundamental
realizar una cosecha cuidadosa para evitar dafios
en la fruta y asegurar su frescura.

Despulpado: Durante esta fase, se
separa la pulpa de las semillas y otros elementos
no deseados. Se utilizan equipos especializados
que aplican movimientos rotativos para extraer
la pulpa de manera eficiente y sin dafiar su
integridad.

Fermentacion: La pulpa extraida
puede someterse a un proceso de fermentacion
controlada para desarrollar sabores y aromas
caracteristicos. Este paso es comun en la
produccion de ciertos productos como jugos y
concentrados de frutas.

Lavado: Después4de la fermentacion
(si aplica), la pulpa se lava cuidadosamente para
eliminar residuos y garantizar su higiene. Este
paso es crucial para cumplir con los estandares
de calidad y seguridad alimentaria.

Secado: La pulpa lavada se somete a un
proceso de secado para reducir su contenido de
humedad y aumentar su vida util. Este paso puede
realizarse mediante diferentes métodos, como
secado al sol, secado al aire o secado industrial.

Almacenamiento: Finalmente, la pulpa
se envasa y almacena en condiciones adecuadas

O
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para preservar su calidad y frescura. Se deben
tomar precauciones para evitar la contaminacion
y el deterioro durante el almacenamiento.

Método
Diseiio de la investigacion

La naturaleza de la investigacion es
mixta, puesto que se abordan un enfoque
tanto cuantitativo como cualitativo. Producto
de los instrumentos de estudios aplicados, se
recogen datos numéricos y tendencias que
serdn analizados estadisticamente. De la misma
manera, la aplicacion de entrevistas a expertos,
proporciona informacion que ayuda a entender
el contexto del mercado, el entorno competitivo
y sus percepciones en particular.

Nivel de investigacion

El nivel de investigacion que se aplica
es de caricter exploratorio-descriptivo. “Los
estudios exploratorios se realizan cuando el
objetivo es examinar un tema o problema de
investigacion poco estudiado, del cual se tienen
muchas dudas o no se ha abordado antes”.
(Herndndez Sampieri et al., 2010). En este
sentido, se ha realizado un analisis de datos
secundarios en donde se determina que no existe
mayor investigacion o desarrollo de productos
derivados de la pitahaya.

La investigacion descriptiva, Hernandez
Sampieri et al (2010) indica que ‘“busca
especificar  propiedades, caracteristicas y
rasgos importantes de cualquier fendémeno que
se analice. Describe tendencias de un grupo
0 poblacién” (p. 80). En este sentido, al haber
iniciado una investigacion exploratoria sobre el
desarrollo de nuevos productos de la pitahaya
en el mercado local y nacional, se procede a
describir caccteristicas, comprortameintos y
preferencias de los consumidores.
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Poblacion y Muestra
Poblacion

La poblacion objeto de estudio, se
considero a todos lo consumidores de pitahaya
de Ecuador. Segiin el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (2024) proyecta para
el 2024 aproximadamente 17,9 millones de
habitantes. De la poblacion total, mediante un
ejercicio en el Ads Manager de Facebook, se
simul6é una campaia publicitaria cuyo objetivo
es llegar al mayor numero de clientes potenciales
considerando a jovenes adultos como segmento
atractivo para productos nuevos a base de
la pitahaya. Incluye diversos individuos
de diversas caracteristicas demograficas,
socioculturales, psicograficas y socioeconomicas
que han mostrado interés por la fruta. El numero
potencial de clientes que arrojo este ejercicio es
entre 406.000 a 477.700 habitantes. La eleccion
de la poblacion se fundamenta por la creciente
popularidad de esta fruta en el pais.

Muestra
Para desarrollar la investigacion,
se aplicO una muestra probabilistica para

poblacion inifinita, tomando como base la
poblacion promedio arrojada en el ejercicio
anteriomente explicado, esto  garantiza que
todos los consumidores de la pitahaya tengan
oportunidad de ser seleccionados para ser
participes del estudio. Se considerd un nivel de
confianza del 95% y un margen de error de un
5% lo que permita entregar conclusiones validas
en cuanto a preferencias y comportamientos de
los consumidores.

La formula aplicada fue la siguiente:

z°pq

==
n = 384

Lamuestra sera entonces de 384 personas,
las cuales han sido seleccionadas al azar a traves
de distintas fuentes.
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Instrumentos de Recoleccion de Datos
Encuesta

Para el presente estudio se aplica una
encuesta a los 384 individuos segun la formula
aplicada.

Segin Garcia Ferrando, una encuesta
puede definirse como “una técnica que utiliza
un conjunto de procedimientos estandarizados
de investigacion mediante los cuales se recoge y
analiza una serie de datos de una muestra de casos
representativa de una poblacién o universo mas
amplio, del que se pretende explorar, describir,
predecir y/o explicar una serie de caracteristicas”
(Petro, 2023).

La encuesta cuenta con 16 preguntas,
dividid en seis secciones: datos demograficos,
conocimiento y consumo de productos derivados
de la pitahaya, productos derivados de pitahaya,
preferencias del consumidor, precios derivados
de pitahaya, tendencias y oportunidades, segun
se adjunta en el anexo #1

Entrevista

La entrevista es otro de los instrumentos
de recoleccion de datos aplicado a 3 expertos
dentro de la produccion de pitahaya en el
pais. Segin Hernandez et al. (2014, p. 597), la
entrevista, es una reunién para intercambiar
informacion entre una persona (el entrevistador)
y otra (el entrevistado) u otras (entrevistados).

Resultados y discusion
Analisis Descriptivo datos de la encuesta

Para el andlisis de datos se utilizo la
herramienta SPSS (Statistical Package for the
Social Sciences). Conbasealos datosrecopilados,
el rango de edad que mayormente predomina
estd entre 18 y 25 afios con el 42,4% y entre
26-35 afios con €l 31,5% como se muestra en la
tabla #1 lo que indica que los consumidores mas
jovenes representa una porcion significativa del
mercado lo que podria influir en las estrategias
de marketing a la hora de definir el mensaje
y los medios de comunicacion o plataformas
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digitales. Asi también se observa en la tabla # 2,
que en este estudio las mujeres representan un
64% y un 35% corresponde a los hombres, dato
que habra de considerarlo al disefiar y dirigir las
campaiias de marketing.

La mayoria de encuestados poseen un
nivel de estudios superiores (universitaria y
tecnologia) con mas del 53%, el 42% con nivel
secundario segun se refleja en la tabla # 3. Lo
que sugiere que la mayor parte de consumidores
posee un alto nivel de estudio, favoreciendo
la correlacion a la apertura de productos
innovadores y saludables.

En cuanto al rango de ingresos promedio
de los encuestados, este estd por debajo de los
$500 con un 56,3% y un 31,3% con ingresos
mensuales hasta los $1000 segun la tabla # 4.
Este dato ultimo lleva a plantear una estrategia
de precios considerando que la mayoria percibe
ingresos de menor poder adquisitivo.

Datos demograficos

Tabla 1
Edad
ITEMS F %
18-25 afos 163 42,4%
26-35 afos 121 31,5%
36-45 aflos 59 15,4%
46-55 afios 29 7,6%
Mas de 55 afios 12 3,1%
TOTAL 384 100%
Tabla 2
Género
ITEMS F %
Femenino 244 63,5%
Masculino 135 35,2%
Prefiero no decirlo 5 1,3%
TOTAL 384 100%
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Tabla 3

Nivel de Estudio
ITEMS F %
Maestria 10 2,6%
Primaria 7 1,8%
Secundaria 164 42,7%
Tecnologia 3 0,8%
Universitaria 200 52,1%
TOTAL 384 100%

Tabla 4

Nivel de Ingresos Mensuales

ITEMS F %
$1,000 - $2,000 30 7,8%
$500 - $1,000 120 31,3%
Mas de $2,000 18 4,7%
Menos de $500 216 56,3%
TOTAL 384 100%

Conocimiento y consumo de derivados de la
pitahaya

Para esta siguiente parte del anélisis,
el conocimiento y consumo de la pitahaya y
sus derivados se visualiza que un 5,5% de las
personas estudiadas no conocen la fruta y un
94,5% si la conocen como se muestra en la tabla
#5.

Tabla S
Conocimiento de la Pitahaya

ITEMS F %

No 21 5,5%
Si 363 94,5%
TOTAL 384 100%

Del 94,5% de las personas que conocen
la pitahaya, el 38% no han consumido derivados
de la fruta y el 56% si lo ha hecho, segliin se
visualiza en la tabla #6.

Tabla 6
JHas consumido productos derivados de la
pitahaya?

ITEMS F %

21 5,5%
No 146 38,0%
Si 217 56,5%
TOTAL 384 100%
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Productos derivados de pitahaya

Mientras que de los productos que
mayormente han consumido entre los derivados
se encuentra, segun muestran la tabla # 7, el
jugo de la fruta refleja ser la mas consumida y
popular en un 22,9%, lo que podria determinar
que hay mas preferencias por bebidas liquidas y
refrescantes. Le sigue la pulpa con un 15,9%, lo
que se presume que lo usen en su mayoria para
preparar el jugo. En cuanto al yogurt, a pesar de
que es un producto que ya esta en el mercado
desde hace algunos afios, refleja apenas un 7%.
El 6,3% lo representa la mermelada, las mismas
que hay pocas ofertas y las que se encuentran son
artesanales. En cuanto a la fruta deshidratada o
seca con un 4,4%, es una oferta que se expende
en algunos supermercados exclusivos del pais
como snacks, pero con muy poca demanda a tal
punto que algunas empresas que la elaboraban ya
han dejado de hacerlo y rara vez se las encuentra
en los supermercados.

Sirespondiste “Si”, ;quétipo de productos
derivados de la pitahaya has consumido? (Puedes
seleccionar mas de una opcion)

Tabla 7
Tipos de derivados qué consume

ITEMS F %

No conocen — No consumen derivados 167 43,5%
Fruta deshidratada 17 4,4%
Jugos 88 22,9%
Mermeladas 24 6,3%
Pulpa 61 15,9%
Yogurt 27 7,0%
TOTAL 384 100%

Analisis:

La frecuencia de compra que predomina
es “rara vez” con un 62,8% seguida por
“mensualmente” con un 12,5% segun la tabla #
8. Aunque existe alto conocimiento de la fruta, la
frecuencia de compra es baja, lo que presenta la
oportunidad de disenar estrategias que estimulen
el consumo con mayor frecuencia.

(Con qué frecuencia compras pitahaya o
productos derivados de la pitahaya?
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Tabla 8
Frecuencia de compra de derivados

{TEMS F %

21 5,5%
Diariamente 4 1,0%
Mensualmente 48 12,5%
Nunca 37 9,6%
Rara vez 241 62,8%
TOTAL 384 100%

Analisis:

Entre los factores decisivos de compra
como se muestra en la tabla # 9, salud y bienestar
es el factor méas importante con un 37,8%,
seguido de la calidad con el 27,6%, sabor 18,8%.
En definitiva, los consumidores se inclinan por
la salud, bienestar y calidad.

(Cual de los siguientes factores es el
mas importante para ti al comprar productos
alimenticios derivados de frutas?

Tabla 9
Factores mas importantes para comprar
productos alimenticios derivados de frutas

ITEMS F %
Salud y bienestar 145 37.8%
Calidad 106 27,6%
Marca 3 0,8%
Otros 25 6,5%
Precio 26 6,8%
Presentacion 7 1,8%
Sabor 72 18,8%
TOTAL 384 100%

Un alto porcentaje de encuestados
estan interesados por probar nuevos productos
derivados de la pitahaya como la fruta liofilizad
con el 88,5% (Tabla # 9), lo que se determina
una apertura a la innovacién y la posibilidad de
diversificar la oferta de productos.

(Estarias interesado en probar nuevos
productos derivados de la pitahaya, como fruta
liofilizada (deshidratacion por congelacion, por
ejemplo, snack de frutas)?
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Tabla 10
Interesado en probar nuevos productos
derivados de la pitahaya

ITEMS F %
21 5,5%
No 23 6,0%
Si 340 88,5%
TOTAL 384 100%
Analisis:

Al preguntar ;cuanto estarias dispuesto
a pagar por un paquete de fruta liofilizada de
10 gramos? La mayoria respondié “entre $2 a
$4” como se muestra en la tabla #11, dato a ser
considerado al establecer los precios.

(Cuanto estarias dispuesto a pagar por
un paquete de fruta liofilizada de pitahaya de 10
gramos?

Tabla 11
Dispuesto a pagar por un paquete de fruta
liofilizada de pitahaya

ITEMS F %
44 11,5%
$2 - $4 188 49,0%
$4 - $6 14 3,6%
Mas de $6 2 0,5%
TOTAL 384 100%
Analisis:

Dentro de los canales de compra mas
preferidos, los supermercados reflejan el 42,4%
tal y como se muestran en la tabla # 12, no menos
importante se encuentran también los mercados
locales y tiendas de barrio con el 36,20% vy el
15,4%, respectivamente.

(Donde sueles comprar productos
derivados de frutas?
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Tabla 12
Donde compra productos derivados de la
pitahaya

{TEMS F %

21 5,5%
Mercados locales 138 36,2%
No compro derivados 1 0,3%
Solo compro la fruta 1 0,3%
Supermercados 163 42,4%
TOTAL 384 100%

Analisis:

En cuanto a otros derivados, los
encuestados se dicen estar interesados por
encontrar otros productos en el mercado, alguno
de ellos no se encuentra disponibles ampliamente.
La tabla # 13, refleja a los suplementos
alimenticios con el 61,5% de interés, le sigue el
vino con el 26%.

En cuanto a la cerveza, hay un 5,2% de
interés. Cabe destacar que en la actualidad hay
un licor tipo aguardiente, como ya se menciono
en capitulos anteriores, que esta teniendo gran
acogida en las provincias de Manabi y Guayas,
el cual ya se expende en algunos bares y
licoreras, lo que indica que hay una oportunidad
de diversificar en lineas de bebidas alcoholicas,
lo que podria atraer a segmentos que buscan
opciones novedosas y exdticas. En cuanto a las
otras alternativas, como helados, dulces y mas
no son en este momento una prioridad.

(Qué otros derivados de la pitahaya, te
gustaria encontrar en el mercado?

Tabla 13
Otros derivados de la pitahaya

ITEMS F %

21 5,5%
Cerveza 20 5,2%
Dulces 3 0,8%
Helado 1 0,3%
Jugo 1 0,3%
Snacks 1 0,3%
Suplementos alimenticios 236 61,5%
TOTAL 384 100%

Analisis:

Finalmente, entre los motivos que
impulsan la compra de productos liofilizados,
los encuestados contestaron con el 42,7% que
los beneficios para la salud atraen mayormente
segun se observa en la tabla # 14. En cuanto a
los motivos por los cuales no comprarian, con el
45,3% (Tabla#15) el precio alto seria una barrera
para adquirirlos, seguido por una calidad baja
con el 26,8%. Estos resultados sugieren que para
fomentar el consumo de productos liofilizados
es crucial ofrecer precios competitivos con altos
estandares de calidad.

(Qué te motivaria a comprar productos
liofilizados (deshidrataciéon por congelacion,
por ejemplo, snack de frutas) o despulpados de
pitahaya? (Selecciona todos los que apliquen)

Tabla 14
Motivos para comprar productos liofilizados

ITEMS F %

21 5,5%
Beneficios para la salud 164 42,7%
Promociones o descuentos 63 16,4%
Publicidad atractiva 67 17,4%
Recomendaciones de amigos/familia 69 18,0%
TOTAL 384 100%

(Qué te desmotivaria para comprar
productos derivados de la pitahaya?

Tabla 15
Motivos para no comprar productos derivados
de la pitahaya

ITEMS F %

21 5,5%
Calidad baja 103 26,8%
Experiencias negativas previas 56 14,6%
Precio alto 174 45,3%
Presentacion no atractiva 30 7,8%
TOTAL 384 100%

Analisis de Relaciones entre Variables

Con la finalidad de conocer otros
resultados mas especificos, se plantean a través
de la relacion entre variables categoricas,
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tablas cruzadas como las que se describen a
continuacion:

Conocimiento y consumo de derivados

En cuanto a la relacion entre las variables
de conocimiento consumo de derivados, la tabla
cruzada # 16, refleja personas que no consumen
la pitahaya por lo tanto y se confirma que
tampoco ha consumidor derivados de la misma,
lo que demuestra que el desconocimiento es una
barrera para el consumo de derivados. De quienes
conocen la pitahaya, el 38% no ha consumido
sus derivados, lo que sugiere oportunidades de
impulsar el consumo a través de campafias de
educacion y de promocidn alcanzado asi también
a quienes no conocen la fruta.

(Has consumido productos derivados de
la pitahaya?

Tabla 16
Relacion entre Conocimiento y Consumo de
derivados

No Si
ITEMS N % N % N %
No 21 100,0% 0 0,0% 0 0,0%
Si 0 0,0% 146 100,0% 217  100,0%

TOTAL 21 100,0% 146 100,0% 217  100,0%

Frecuencia de compra y tipos de productos
consumidos.

La tabla #17 - 18 muestran la distribucion
de consumidores que compran diferentes tipos
de productos, reflejan algunas tendencias.
Por ejemplo, aquellos que compran frutas
deshidratada y jugos, tienden a comprarlo mas
semanalmente que diaria o mensualmente.
Mientras que la mayoria de los otros productos,
incluida la pulpa y la mermelada son comprados
rara vez.

Tabla cruzada Si respondiste “Si”,
jqué tipo de productos derivados de la
pitahaya has consumido? (Puedes seleccionar
mas de una opcion)

(Con qué frecuencia compras pitahaya o
productos derivados de la pitahaya?
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Tabla 17
Relacion entre Frecuencia de compra y tipo de
productos derivados (a)

Diariamente Mensualmente Nunca
%
[72]
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Tabla 18

Relacion entre Frecuencia de compra y tipo de
productos derivados (b)

Rara vez Semanalmente
ITEMS N % N % N %

89 36,9% 10 30,3% 167  43,5%
Fruta 14 5,8% 1 3,0% 17 4,4%
deshidratada
Jugos 66 27,4% 6 18,2% 88 22,9%
Mermeladas 15 6,2% 0 0,0% 24 6,3%
Pulpa 42 17,4% 10 30,3% 61 15,9%
Yogurt 15 6,2% 6 18,2% 27 7,0%
TOTAL 241 100,0% 33  100,0% 384  100,0%

Interés en nuevos productos y factores de
decision de compra

La mayoria de los encuestados estan
interesados en probar nuevos productos
derivados de la pitahaya, considerando los
factores de la salud, bienestar y calidad como los
mas importantes a la hora de comprarlos.

Tabla cruzada ;Cual de los siguientes
factores es el mas importante para ti al
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comprar productos alimenticios derivados de
frutas? (Selecciona uno)

(Estarias interesado en probar nuevos
productos derivados de la pitahaya, como fruta
liofilizada (deshidratacion por congelacion, por
ejemplo, snack de frutas)?

Tabla 19
Relacion Interés en nuevos productos y factores
de decision de compra

No Si

ITEMS N % N % N %

21 100,0% 0 0,0% 21 100,0%
Calidad 0 0,0% 9 39,1% 0 0,0%
Marca 0 0,0% 1 4,3% 0 0,0%
Otros 0 0,0% 2 8,7% 0 0,0%
Precio 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Presentacion 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Sabor 0 0,0% 5 21,7% 0 0,0%
Salud y 0 0,0% 6 26,1% 0 0,0%
bienestar
TOTAL 21 100,0% 23 100,0% 21  100,0%

Analisis de Entrevista

Se realizaron tres entrevistas a expertos
en el campo de la produccion, exportacion y
comercializacion de la pitahaya en Ecuador.

Para este andlisis se aplicard el método
inductivo, puesto que parte de la lectura de la
informacion proporcionada en las entrevistas y
entrara en un proceso de asignacion de codigos.

Entrevista 1: Rol: Gerente comercial e
investigacion y desarrollo

Entrevista 2: Rol: Gerente

Administrativo

Entrevista 3: Rol: Gerente de Produccion
y Comercializacién

En la siguiente tabla se muestran las
respuestas a las preguntas de la entrevista

Ver tabla 20.
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Principales Hallazgos de las Entrevistas

Métodos o Técnicas para el Cultivo de la
Pitahaya

Proteccion contra la lluvia vy
enfermedades: Se emplean fundas vy
semicubiertos o invernaderos para resguardar las
plantas de la pitahaya de la lluvia excesiva y las
enfermedades, especialmente hongos y bacterias.

Cosecha manual: La recoleccion de
la pitahaya se realiza manualmente debido a la
fragilidad de la fruta y la presencia de espinas.

Mantenimiento regular: Las técnicas
incluyen tutoraje, podas, aplicacion de materia
orgénica y fertirriego. Fumigaciones semanales
son necesarias para el control de hongos.

Principales Desafios que Enfrenta la
Produccion de Pitahaya

Plagas y enfermedades: Plagas como
acaros y aves, junto con enfermedades causadas
por hongos en temporadas lluviosas, representan
desafios importantes.

Competencia desleal: La competencia
entre exportadores puede llevar auna disminucion
de precios debido a ofertas mas bajas.

Estacionalidad: La produccion se
concentra en dos picos anuales, generando
fluctuaciones en la oferta y precios.

Derivados de la Pitahaya

Estudio de mercado insuficiente: Falta
de estudios de mercado adecuados paraidentificar
la viabilidad comercial de los derivados de la
pitahaya.

Diversificacion: Algunos derivados
como la pitahaya deshidratada, liofilizada,
mermelada y vino de pitahaya estan en desarrollo,
pero no han alcanzado un mercado significativo.

Produccion de Pitahaya en Toneladas

Rendimiento: Una planta bien cuidada
puede rendir entre 25,000 a 30,000 kilos al afio.
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Tabla 20

Entrevista aplicada al gerente comercial

e investigacion y desarrollo, al gerente

administrativo y al gerente de produccion y

comercializacion

Entrevista 1: gerente comercial e investigacion

Entrevista 2: Gerente administrativo

Entrevista 3: Gerente de produccion y comercializacion

Métodos o técnicas para el cultivo de la pitahaya

“(...) actualmente una planta de pitahaya les ponemos fundas.
Por el exceso de lluvia, la pluricidad tiene mas apariencia de
hongos, mas actividad de bacterias y entonces manchan la fruta,
con esa funda se protege bastante. Para evitar ponerse fundas,
les ponen un semi cubierto o un tipo invernadero que también
protege la lluvia y tiene un producto de calidad. Esto es lo que
ha ido avanzando especificamente con la pitahaya Palora. El
numero de planta por hectarea estan entre las 1000 a 1300,
hay algunos cultivos mas intensivos de 4000 a 5000 plantas,
pero es un tema que va creciendo, se esta ensayando, se va
desarrollando, pero las hectareas en Palora el 99% son cultivos
tradicionales de 1300 plantas por cada hectarea” (Entrevista)

la cosecha netamente se hace manual. No
he visto otro tipo de cosecha donde utilicen
alguna tecnologia manual, porque esta fruta
tiene una espina que se seca cuando ya esta
la fruta de cosechar, entonces les hay que
tratarle con mucho cuidado porque tiene
que ser netamente como les explico, con la
mano y acercarse y darle un movimiento, un
movimiento bien suave para poder prender
la espina, porque si se le sopla, se le golpea
mucho, se raya la fruta y esa fruta ya no vale”

“(...) basicamente la pitahaya tiene desde su siembra

se realiza tutoraje, podas, deformacion, aplicaciones

de materia organica que se realiza todos los afios. La
fertilizacion la realizamos a través de fertirriegos todos
los dias, En el momento que ya empieza fructificacion, se
realizan fumigaciones semanales para control de hongos.
Una vez que la flor esta en la sexta semana, realizamos
enfundes y de ahi sencillamente es la cosecha que es de
18 semanas después de la salida de flor”

Principales desafios que enfrenta la produccién de pitahaya

“(..) es importante destacar que la pitahaya es un mercado
joven, no tiene mas alla de 40 afios, desde las primeras
plantaciones, no se pensaba exportar, era un producto nuevo,
hasta el 2011 comenzaron las primeras exportaciones después
se incentivaron las mismas en el 2017, estamos 2024 entonces
es un sector bastante joven que sigue creciendo y tiene un
crecimiento exponencial ahora, versus al sistema de cultivo que
hay son de os cultivos que existieron hace 20 afios atras pero
se ha modificado de cierta manera, porque como va creciendo
el sector van creciendo las plagas también. Otro desafio es

la promocion de la fruta es importante, conocer los tipos de
consumidores también lo es, si es que nuestra fruta no se da

a conocer bien, los precios seran bastante inestables en picos
de produccién porque cuando no son picos se pagan el kilo

a $6,00, pero cuando hay picos pagan hasta 0,50 o $0,60 ese
mismo kilo de exportacion”.

“(...) la plaga, tipo acaros, se puede decir
que son microscopicos, que eso manejaria
mas un técnico agronomo. También hay

una plaga bien fuerte que es un pajaro, ese

es uno de los principales problemas, que
apenas la fruta esta cogiendo un grado un

de maduracion, o sea recién esta queriendo
empezar a pintar este pajaro ataca, entonces
es una plaga principal. Otro de los desafios
que enfrenta también la pitahaya en los
tiempos de mucha lluvia, y cuando hay mucha
Iluvia prolifera los hongos. Otro también

es el tiempo de mucho sol hay. En cambio,
la fruta cuando hay mucho, entonces si le

da, le puede coger la lluvia acida, entonces
ahi le afecta a la corteza de la fruta y eso se
nota plenamente cuando se cosecha, no dura
la fruta mas que unas seis, ocho, 10 horas
cosechada y entiende la corteza a mancharse
y no sirve para exportar. Ahi mas nos afecta a
nosotros los exportadores o acopiadores que
recibimos la fruta y el rato que empacamos,
incluso empacamos y mandamos y en el
aeropuerto o ya volando llega la fruta ya
mala. Otro desafio no le llamaria yo tanto la
sobreproduccion, porque muchos dicen la
sobreproduccion y baja el precio. Yo diria

la competencia desleal entre exportadores
mismo, porque se sabe que empieza a haber
bastante produccion y empiezan a ofertar a
precios muy bajos, cuando el importador, en
este caso los paises que puede ser EE.UU.
Canada, Hong Kong, Malasia, Espaia, porque
se envia a todos muchos paises, China, ellos
simplemente estan esperando comprar, pero
como netamente ellos son la, la oferta, si

uno se hace una oferta, si uno que les ofrece
un precio mas barato, ellos van a comprar

el mas barato. Entonces si es una un desafio
bien fuerte es la competencia desleal. Y otro
desafio que podria ser, que nunca falta, es
justo cuando estamos, no sé si es coincidencia,
justo cuando estamos en plena produccion,
se empiezan los derrumbos, los paros, nos ha
tocado unas historias con eso que, y si afecta,
afecta mucho a la comercializacion también
de la Pitahaya.”

“(...) tiene un problema que es su estacionalidad, es una
estacionalidad no marcada. Por ejemplo, los cultivos
como el mango, va de octubre, noviembre empieza a
salir mango. Normalmente la pitahaya tiene dos picos,
el primero esta entre febrero marzo, y el segundo
generalmente entre julio agosto. En esos dos picos se
concentra el 70 % de la produccion total. En pocas
palabras, en 12 semanas esta el 70 % de la produccion
total de la Pitahaya. A veces la temporada enero a marzo
tiende a retrasarse abril, o se adelanta diciembre, 0 como
este afio que simplemente desaparecié y tenemos una
mega temporada en la segunda. Entonces el 70 % ya no
se cosecha en 12 semanas sino en seis
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Derivados de la pitahaya

“(...) en cuanto a los derivados de la pitahaya, es un tema de
mal estudio de mercado. No se dice “hay tanta fruta que se
esta desperdiciando en el mercado, hay que hacer un derivado,
hagamos una planta procesadora para para poder derivar no.
Se hace un estudio de mercado para saber si el producto que
vas a sacar tiene viabilidad, un ejemplo de ello es la pitahaya
deshidratada que pese que aqui hay grandes desperdicios de
pitahaya, no es producto facil de comercializar porque muchas
veces 1o se conoce el producto, y mucho menos un derivado.
Usted preferira comprar un derivado de pifia o platano que uno
de pitahaya, pese a que lo exportan, las personas nunca han
escuchado de la pitahaya menos de un derivado.”

“(...) que sea potencia, no. Hay unas empresas
exportadoras, se puede decir que estan
haciendo, yo le llamaria todavia pruebas, a
pesar que si estan tratando de vender, pero
todavia no se han apoderado del mercado.
Como cerveza Pitahaya, como mermelada
Pitahaya, como jabon de Pitahaya, incluso
snacks de pitahaya, esperemos que se ponga
mas fuerte por el bien de todos. Estoy
queriendo emprender, tengo una idea con la
pitahaya, para hacer un derivado, todavia no
hay ese producto, espero este afio empezar
a trabajar en el proyecto y el proximo aio
empezar a plasmarlo”

“(...) tenemos un deshidratado en seco, es basicamente
con aire caliente, en hornos. La fruta se lava, se pela, se
corta en rodajas para colocarlo en bandejas. La capacidad
de produccion es de 100 kg diarios, era una idea para

la fruta que se vende al mercado mayorista, no sacarla

a ese mercado, ya que normalmente tiene un subprecio
que esta bajo el nivel de costos. Este producto se mueve
en el mercado nacional nada mas, Supermaxi es nuestro
unico cliente, algo hemos hecho con Gerardo Ortiz que
es Coral. El movimiento es sumamente bajo. Y a nivel
del exterior se mueve para puntos especificos del aflo,
navidad, afio nuevo chino, The Moon festival, son puntos
muy, muy especificos y realmente los volumenes son
bastante pequefios”

Produccién de Pitahaya en toneladas

“(...) una planta bien cuidada te rinde 25000 a 30000 kilos al
afio”

“(...) contamos con dos hectareas y
trabajamos con otros productores que nos
entregan su fruta”

“(...) contamos con dos hectareas y trabajamos con otros
productores que nos entregan su fruta”

Produccion destinada para el producto deshidratado

“(...) me atreveria a decir que, de la produccion total, no siendo
exactos, menos del 1% se destina en derivados de exportacion.
En derivados para mercados nacionales, se debe tomar en
consideracion que son derivados a fuerza, que quiere decir que
no es que se quiera hacer derivados, pero prefiero que la fruta
no se pudra y las tenga que botar, prefiero hacer pulpa o hacer
alguna cosa para poderlo vender al menos de esa manera a que
se pierda. Entonces son derivados por las realidades nacionales,
realidades del sector, mas que por un tema de comercializacion,
o de buen precio o que sea altamente comercial”

“(...) no considero que haya mercado atin para
hacerlo”

“(...) es menor al 10 %”

Innovacion o mejora en la produccién de la Pitahaya

“(...) es importante mantener temas de protocolos de
seguridad, seguridad alimentaria, protocolos de BPA, Global
Gap que son certificaciones que ayudan a la fruta, la planta
tenga buen crecimiento, pero mas atin que la pitahaya

llegue a los diferentes destinos, pero no solamente sea una
fruta estéticamente linda, sino también que cuide los temas

de pesticidas, lo cual es un problema, por eso el tema del
enfundado, el tema de techado, que cuida los limites maximos
de residualidad. En este aspecto se estan haciendo mejoras,
investigaciones e innovaciones”

“(...) hasta el momento lo que seria mas
basico serian equipos, como serian bombas
manuales, bombas de motores. Aqui en Palora
ya hay equipos como de fumigacion, todavia
no hay, los drones estan por implementar

lo que son los drones de fumigacion, pero
todavia no hay, pero si hay esta fumigacion
con motores como tipo tractores, tractores de
fumigacion, entonces eso para la fumigacion,
para el cultivo también como aca llueve
bastante, entonces el suelo es bastante hidrico
y bastante agua, entonces lo que se utiliza
también es la, el desagiie, que seria siendo
cunetas y medios de desagiie, que ahi si se
ocupa maquinaria como excavadoras, mini
excavadoras para hacer los drenajes”

“(...) en la Pitahaya no, pero basicamente siempre
tenemos investigaciones en lo que es la parte de
fertilizacion y también en la parte fitosanitaria, entonces
son proyectos que se van llevando a cabo y de acuerdo a
los resultados se van generando los nuevos cambios en
las actividades”

Tecnologia 0 método prometedora en el proceso de produccién

“(...) hoy por hoy no, se siguen haciendo pequefios ensayos,
hay investigaciones, pero algo bastante elaborado o ejecutado
todavia no”

“(...) no mas alla de los que utilizamos en el
proceso habitual”

“(...) realmente la pitajaya amarilla tiene muy poca
investigacion, entonces tristemente tienes que ir
generando tu propia tecnologia para irla adaptando al
cultivo. No existe como tal como en otros cultivos que
ya esta dicho practicamente todo y simplemente copias la
tecnologia y la adaptas a tu region”

Demanda actual de la pitahaya a nivel internacional

“(...) China demanda alto volumen de fruta, pero fruta de

alta calidad, con limites maximos de residualidad, producto
estéticamente impecable y quiere todo el aflo no por
temporadas. Si tienes 10 hectareas no se puede abastecer y mas
aun con la apertura de nuevos mercados, es necesario tener
fruta todo el afio y eso nos lleva a otras investigaciones. Ahora
el sector necesita es poder poner a los propios cultivos que ya
existen poder tener un producto de calidad, no sembrar mas
porque los precios caerian ain mas. Sacar el maximo provecho
a los cultivos existentes”

“(...) en Estados Unidos quienes compran

la fruta es el mercado chino. EE.UU. recién
esta entrando en los market, prefiere producto
organico o cero residualidad. Canada, los
franceses, China prefieren fruta grande.
Malasia son muy exigentes en cuanto a la
residualidad muy bajo y estéticamente limpia.
Pert también compra sin mayores exigencias”

(...) a nivel internacional ha ido creciendo sin lugar a
duda. La pitahaya, hasta el afio pasado, casi los ultimos
siete afios tuvo un aumento del 100 % cada afio era un
aumento exponencial la cantidad que aceptaban los
mercados. desde el afio anterior ya se ralentizo, pero

es que, porque inicialmente era un producto nuevo, se
abrieron nuevos mercados. Actualmente esta llegando a
una fase un poco mas estable, que el crecimiento es mas
pequeilo, pero seguira creciendo porque definitivamente
al ser un ex6tico hay muchisima poblacion que no
reconoce y con el paso del tiempo la van conociendo y la
van probando.

Principales competidores actualmente en el mercado
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(...) en productos derivados de la pitahaya con pequefias

“(...) competidores como exportadores que

(...) cerca de 112 empresas que exportaron Pitahaya, de

el FDA, por lo tanto, hay que cumplir con un plan de trabajo

y de control por el asunto de la residualidad de la fruta, aun

asi, ellos son mas tolerantes. Todo esto se encuentra en el
Codex alimentario sobre que agroquimicos no se pueden
sobrepasar. Ahora Europa, paises como Alemania, Holanda,
revisan cada fruta, cada lote que va llegando, so muy prolijos
en la revision, si esa fruta no cumple al menos en temas de
pesticidas la queman, pero es el exportador quien asume esos
costos y si se le impone alguna multa al importador también

la asume el exportador. Es por esto que el crecimiento es
bastante pequefio de la pitahaya amarilla. Mas ha crecido la
pitahaya roja en estos mercados, sin embargo, hay que tomar en
consideracion la diversificacion de mercados, esta creciendo la
pitahaya roja en la Union Europea, pero se esta olvidando de su
principal competencia que es China y Vietnam, y en ese orden
son los principales productores de pitahaya roja. Una de las
ventajas de la pitahaya amarilla es que tiene mejor sabor, mas
caracteristicas nutrienticas, pero no tenemos marketing lo que,
si pasa con la pitahaya roja, no directamente de los exportadores
ecuatorianos sino del mundo entero con varios derivados, un
ejemplo es Fanta que ha hecho una bebida con pitahaya, el
color rosa les encanta por lo que se va haciendo mas conocida y
se vende un poco mas”

empresas que estan en el sector pero en ciudades como Quito, llegan a Estados Unidos, Hong Kong, Canad4 | las cuales exportaron regularmente tan solo 40. Lo que
Ambato que lo que hacen es exportar pulpa, derivados varios, son Pitanova, Honey Fruit, Ecuaexotic, Palora | sucede normalmente, es que hay mucha gente que tanto
pero son pocos, NO creemos que seamos competencia porque Export y FLP como ingresa sale enseguida, entran en temporadas altas,
nuestro producto es distinto, nuestro enfoque es distinto, pero les va mal porque no conocen de precios, no conocen

en alglin momento nos vamos a encontrar, pero que mejor, el sobre como manejar los controles de calidad del producto
mercado es tan amplio, que tenemos gran margen de maniobra y salen por las mismas. Al final del dia son alrededor
sino es un derivado seguimos con la fruta fresca hasta que de 40 empresas diferentes nuestros competidores

se vaya conociendo mas nuestro producto y siempre iremos actualmente”

creciendo ambas partes, es un mercado algo virgen pero

debemos tener planes de marketing, conocimiento, publicidad,

promociones lo cual es indispensable”

Mercados mas importantes

“(...) los mercados mas importantes actualmente son Pert, “(...) Estados Unidos, Pert, Canada, Francia, | “(...) nuestro mercado mas importante es Holanda en
China, Estados Unidos y ya se esta abriendo negociaciones de Hong Kong, Malasia los principales” este momento, alrededor del 55% de la produccion va
exportacion hasta El Salvador” dirigida hasta alla”

Elementos claves en la estrategia de marketing exitoso

hay que ajustarse a las exigencias de los mercados a los que “(...) la confianza de los productores que nos | “(...) lo primero es generar una marca, todo el mundo

se llega, por ejemplo, los Estados Unidos tiene exigencias por confian sus frutas y poseer las certificaciones sabe de nuestra marca, conoce la calidad, estabilidad, los

que exigen todos nuestros clientes”

certificados que tenemos y sobre todo la responsabilidad
con la que hacemos el trabajo aca para no tener
problemas y que el producto no llegue en embarques con
problemas tanto a nivel residuos ni de calidad”

Escala de producciéon: La produccion
puede alcanzar hasta 300 toneladas anuales.

Produccion Destinada para el Producto
Deshidratado

Bajo porcentaje: Menos del 1% de
la produccion total se destina a derivados para
exportacion y menos del 10% se destina a
derivados en general.

Innovacion o Mejora en la Produccion de la
Pitahaya

Certificaciones: Se  implementan
protocolos de seguridad alimentaria y
certificaciones como Global Gap.

Equipamiento: Uso de equipos basicos
y consideracion de tecnologias como drones para
la fumigacion.
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Investigacion continua: Se realizan
investigaciones en fertilizacion y Fito sanidad.

Tecnologia o Método Prometedor en el Proceso
de Produccion

Limitada innovacion: Actualmente
no hay tecnologias o métodos prometedores
ampliamente implementados.

Demanda Actual de la Pitahaya a Nivel
Internacional

Alta demanda: Paises como China
demandan grandes volimenes de fruta de alta
calidad durante todo el afio.

Estabilidad de precios: La oferta ha
crecido mas rapido que la demanda, causando
caidas abruptas en los precios.

Principales Competidores Actualmente
en el Mercado

936


https://doi.org/10.33386/593dp.2024.6.2752

Market research and design of marketing strategies to market
products derived from pitahaya.

Digital Publisher

ISSN 2588-0705

Competidoreslocaleseinternacionales:
Empresas como Pitanova, Honey Fruit,
Ecuaexotic, Palora Export y FLP son principales
competidores en el mercado internacional.

Demanda Local y Nacional

Mercado local limitado: El mercado
local no es rentable debido a los bajos precios y
altos costos de produccion.

Produccion de Derivados de Pitahaya

Desarrollo incipiente: Los derivados
como el vino de pitahaya y la pitahaya
deshidratada estdn en etapas iniciales de
desarrollo y comercializacion.

Estrategias Aplicadas en el Mercado
Internacional

Conocimiento del mercado: Es
crucial conocer las preferencias y exigencias
de los consumidores en diferentes mercados
internacionales.

Calidad y certificaciones: Mantener
altos estandares de calidad y certificaciones
internacionales es fundamental para competir en
el mercado.

Mercados Mas Importantes

Mercados clave: Pert, China, Estados
Unidos, Canada, Francia, Hong Kong y Malasia
son los mercados mas importantes.

Otros Mercados Atractivos

Expansion: Se estan explorando
mercados en El Salvador, Guatemala, Nicaragua,
Honduras, Panama, Brasil y Bolivia.

Elementos Claves en la Estrategia de
Marketing Exitoso

Ajuste a las exigencias: Cumplir con las
regulaciones y exigencias de los mercados de
destino es crucial para el éxito.

937

Diversificacion de mercados: La
diversificacion de mercados es importante para
reducir riesgos y aprovechar oportunidades.

Vision del Futuro de la Produccion y
Comercializacion de la Pitahaya y de sus
Derivados

Potencial de crecimiento: La pitahaya
tiene un gran potencial, especialmente la pitahaya
amarilla, pero el crecimiento sera mas moderado
en el futuro.

Recomendaciones para Iniciarse en
Este Sector

Asesoria y pruebas iniciales: Es
recomendable comenzar con pruebas y asesoria
antes de invertir grandes capitales en la
produccion y exportacion de pitahaya.

Interpretacion y analisis sobre la encuesta y
entrevista.

La evidencia de la investigacion mostro
que, aunque la pitahaya es conocida por la gran
mayoria, el consumo de productos derivados
sigue siendo relativamente bajo. De hecho, es
una oportunidad ideal para diversificar la gama
de productos ofertada. Los expertos entrevistados
indicanquelaproduccionde Pitahayaesaltamente
sometida a varios desafios que van desde la plaga,
la enfermedad, la competencia desleal entre los
exportadores, lo que implica una inestabilidad
del precio y la rentabilidad. Ademas, sostienen
que la produccidon es altamente estacional, el
70% de la producciéon se entrega en solo dos
picos anuales, una de gran volumen y otra en
menor cantidad, lo que implica fluctuaciones
en las cifras finales e influye negativamente
en los célculos del mercado. A pesar de estos
desafios, hay un aumento en el interés por los
productos derivados como el jugo y la pulpa,
aunque se muestra una inclinacion importante
ante el vino y la cerveza de la Pitahaya y puede
resultar ser bastante innovadores mas que
nada para segmentos de mercados que buscan
productos exoticos. Sin embargo, la viabilidad es
cuestionada por la falta de estudios de mercado
adecuados. Aunque ya se comercializa en el
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mercado nacional un aguardiente de pitahaya,
el cual se encuentra en la etapa de introduccion,
pero con muy buena acogida.

Los consumidores toman decisiones
de compra basadas en la salud y la calidad y el
marketing de los beneficios de la pitahaya tiene
el potencial de mejorar la aceptacion. A pesar de
ello, el mercado local es poco rentable porque los
consumidores no tienen la disposicion de pagar
a precios, lo que hace que la produccién no sea
sostenible. Ademas, el mercado de exportacion,
mas particularmente en China y EE. UU., esta
en ascenso y, por lo tanto, diversificarse hacia la
exportacion seria ventajosa. Para beneficiarse de
las oportunidades identificadas, se recomienda
que los productores realicen mas investigaciones
de mercado, desarrollen nuevos productos
y tengan un plan de marketing enfocado en
divulgar los beneficios de la pitahaya.

Conclusiones

Los datos demograficos y el consumo
revelan un mercado con alto conocimiento de
la pitahaya, pero con espacio para aumentar el
consumo de derivados, en especial entre jovenes
y mujeres.

El nivel de ingresos que se registrd
mayoritariamente entre los encuestados, fue un
rango menor a $500 mensuales, lo cual es un
punto susceptible a considerar a la hora de fijar
precios, en especial en un mercado donde esta
variable es preocupacion significativa en los
consumidores.

El factor mas predominante por las cuales
consumir los productos derivados de la pitahaya
se inclinan en la salud, bienestar y calidad.

La creacion de vino o cerveza podria
atraer a consumidores interesados en experiencias
nuevas y exoticas.

Dentro de los tipos de derivados mas
populares son el jugo y pulpa, por lo tanto, tienen
mayor probabilidad de éxito comercial

La pitahaya tiene un alto potencial de
mercado, especialmente a nivel internacional,
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pero enfrenta desafios significativos como
plagas, competencia desleal y fluctuaciones en
los precios debido a su estacionalidad.

Ladiversificacion de productos derivados
de la pitahaya atn estd en una etapa inicial y
requiere estudios de mercado adecuados para
identificar su viabilidad comercial.

La innovacion en el cultivo vy
procesamiento de la pitahaya es limitada, pero
hay esfuerzos continuos en mejorar la calidad y
cumplir con certificaciones internacionales.

La demanda local es limitada debido a
los bajos precios y altos costos de produccion,
por lo que el enfoque principal debe ser en los
mercados internacionales.

Las estrategias de marketing exitosas
deben ajustarse a las exigencias de los diferentes
mercados y enfocarse en mantener altos
estandares de calidad y certificaciones.
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