
 

 

 

Facultad de Ciencias Jurídicas 

Carrera de Estudios Internacionales 

 

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA 

EXPORTACIÓN DE LICOR TIPO GINEBRA 

BASADA EN PLANTAS ENDÉMICAS HACIA 

LA CIUDAD DE LIMA, PERÚ 

 

Trabajo de titulación previo a la obtención del 

grado de Licenciada en Estudios Internacionales, 

mención bilingüe en Comercio Exterior 

Autora: 

María Soledad Sáenz Monroy  

 

Director: 

Ing. Juan Carlos Pauta Ortiz 

 

 

Cuenca – Ecuador 

Año 2023 



 

II 
 

 

 

 

 

DEDICATORIA 

A todos aquellos que de alguna manera contribuyeron a 

este logro. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

III 
 

 

 

 

 

 

AGRADECIMIENTO 

 A Juan Carlos Pauta por su orientación experta y 

paciencia en este proceso. 

Quiero agradecer a la Empresa Botaniker Alchemist S.A.S por su apertura, de manera 

especial a Xavier Galindo, fundador por su ayuda brindada.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

IV 
 

Índice de Contenidos 

DEDICATORIA .......................................................................................................... II 

AGRADECIMIENTO ................................................................................................ III 

Índice de Contenidos ................................................................................................... IV 

Índice de Figuras ......................................................................................................... VI 

Índice de Tablas ....................................................................................................... VIII 

Índice de Anexos ........................................................................................................ IX 

RESUMEN .................................................................................................................. X 

ABSTRACT ............................................................................................................... XI 

CAPÍTULO 1 ............................................................................................................... 1 

1. ANÁLISIS SITUACIONAL .................................................................................. 1 

1.1 El Panorama Comercial Actual ....................................................................... 1 

1.2 La Empresa Botaniker Alchemist S.A.S .......................................................... 2 

1.2.1 Misión y Visión ....................................................................................... 2 

1.2.2 Análisis FODA de la empresa Botaniker Alchemist ................................. 3 

1.2.3 Catálogo de Productos ............................................................................. 4 

1.2.4 Ventas ..................................................................................................... 6 

1.2.5 El Producto a Exportarse .......................................................................... 7 

1.3 Planificación Operativa ................................................................................... 8 

1.3.1 El Primer Contacto con el Consumidor .................................................... 9 

1.3.2 La Negociación ........................................................................................ 9 

1.3.3 La Guía Logística .................................................................................. 11 

1.3.4 La Exportación ...................................................................................... 15 

1.3.5 Proceso de Exportación .......................................................................... 20 

1.3.6 La Importación ...................................................................................... 20 

CAPÍTULO 2 ............................................................................................................. 27 

2. ANÁLISIS DEL MERCADO .............................................................................. 27 

2.1 Producción de bebidas alcohólicas ................................................................ 29 

2.2 Importación de bebidas alcohólicas ............................................................... 29 

2.3 Ventas de la Industria de Bebidas Alcohólicas .............................................. 30 

2.4 Consumo de bebidas alcohólicas ................................................................... 31 

2.5 Restricciones al consumo de bebidas alcohólicas .......................................... 32 

CAPÍTULO 3 ............................................................................................................. 34 



 

V 
 

3. ANÁLISIS ECONÓMICO, FINANCIERO Y LOGÍSTICO DE LA 

EXPORTACIÓN DE LICOR ...................................................................................... 34 

3.1 Gastos Administrativos ................................................................................. 35 

3.2 Determinación de Costos y Gastos Exportación BA10 GIN .......................... 36 

3.3 Posicionamiento en el mercado peruano ........................................................ 41 

3.3.1 Supermercados Peruanos ....................................................................... 42 

3.3.2 Supermercados Peruanos en el mercado peruano.................................... 42 

3.3.3 Posicionamiento de Andean Dry Gin en Supermercados Peruanos ......... 42 

3.3.4 ¿Como un producto puede ser seleccionado por una cadena de 

supermercados? ................................................................................................... 43 

3.4 Proyección Financiera ................................................................................... 44 

3.4.1 Tasa de Retorno de inversión ................................................................. 49 

CONCLUSIONES ...................................................................................................... 51 

RECOMENDACIONES ............................................................................................. 52 

REFERENCIAS ......................................................................................................... 53 

ANEXOS .................................................................................................................... 56 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

VI 
 

Índice de Figuras 

Figura 1 ........................................................................................................................ 3 

Misión y Visión de Botaniker Alchemist ........................................................................ 3 

Figura 2 ........................................................................................................................ 4 

Análisis FODA de la empresa Botaniker Alchemist ....................................................... 4 

Figura 3 ........................................................................................................................ 6 

Precios de las bebidas alcohólicas producidas por Botaniker Alchemist ....................... 6 

Figura 4 ........................................................................................................................ 7 

Productos más vendidos de Botaniker Alchemist ........................................................... 7 

Figura 5 ........................................................................................................................ 8 

Precio de venta al distribuidor ...................................................................................... 8 

Figura 6 ........................................................................................................................ 9 

Planificación Operativa ................................................................................................ 9 

Figura 7 ...................................................................................................................... 10 

Proceso de negociación internacional ......................................................................... 10 

Figura 8 ...................................................................................................................... 11 

Propuesta ................................................................................................................... 11 

Figura 9 ...................................................................................................................... 12 

Obligaciones según Incoterms..................................................................................... 12 

Figura 10 .................................................................................................................... 16 

Pasos previos a la exportación .................................................................................... 16 

Figura 11 .................................................................................................................... 17 

Requisitos Obligatorios ............................................................................................... 17 

Figura 12 .................................................................................................................... 18 

Procedimiento ............................................................................................................. 18 

Figura 13 .................................................................................................................... 22 

Modalidades de Despacho .......................................................................................... 22 



 

VII 
 

Figura 14 .................................................................................................................... 23 

Proceso de Importación para el Consumo ................................................................... 23 

Figura 15 .................................................................................................................... 24 

Canal de Control ........................................................................................................ 24 

Figura 16 .................................................................................................................... 25 

Lista de gravámenes vigente ....................................................................................... 25 

Figura 17 .................................................................................................................... 26 

Convenios Internacionales CAN.................................................................................. 26 

Figura 18 .................................................................................................................... 28 

Frecuencia de consumo de bebidas alcohólicas .......................................................... 28 

Figura 19 .................................................................................................................... 31 

Ventas declaradas de la Industria según sector económico, Ene-ago. 2021 ................. 31 

Figura 20 .................................................................................................................... 32 

Perú: personas de 15 y más años de edad que en los últimos 30 días 

consumieron alguna bebida alcohólica, según sexo y región natural, 2014 - 

2016 ........................................................................................................................... 32 

Figura 21 .................................................................................................................... 37 

Certificado de Notificación Sanitaria .......................................................................... 37 

Figura 22 .................................................................................................................... 46 

Ventas y Gastos – Exportación FOB ........................................................................... 46 

Figura 23 .................................................................................................................... 48 

Ventas y Gastos – Exportación DPU ........................................................................... 48 

Figura 24 .................................................................................................................... 49 

Análisis Utilidad Rentabilidad .................................................................................... 49 

Figura 25 .................................................................................................................... 50 

Tasa de retorno de inversión ....................................................................................... 50 

 
 

 



 

VIII 
 

Índice de Tablas 

Tabla 1 ........................................................................................................................ 29 

Producción de bebidas según principales productos ................................................... 29 

Tabla 2 ........................................................................................................................ 30 

Valor y volumen de las principales bebidas alcohólicas importadas por el Perú. 

Período enero a agosto 2019-2022 ............................................................................. 30 

Tabla 3 ........................................................................................................................ 34 

Determinación del Costo BA10 GIN............................................................................ 34 

Tabla 4 ........................................................................................................................ 35 

Gastos anuales ............................................................................................................ 35 

Tabla 5 ........................................................................................................................ 38 

Costo de Exportación Gin – Negociación FOB ........................................................... 38 

Tabla 6 ........................................................................................................................ 39 

Costo de Exportación Final 1 ...................................................................................... 39 

Tabla 7 ........................................................................................................................ 40 

Costo de Exportación Gin - Negociación DPU............................................................ 40 

Tabla 8 ........................................................................................................................ 41 

Costo de Exportación Final 2 ...................................................................................... 41 

Tabla 9 ........................................................................................................................ 45 

Proyección Financiera en base a negociación FOB .................................................... 45 

Tabla 10 ...................................................................................................................... 47 

Proyección financiera en base a negociación DPU ..................................................... 47 

Tabla 11 ...................................................................................................................... 48 

Análisis Utilidad – Rentabilidad ................................................................................. 48 

Tabla 12 ...................................................................................................................... 50 

Cálculo tasa de retorno de inversión ........................................................................... 50 

 

 



 

IX 
 

Índice de Anexos  

Anexo 1 ...................................................................................................................... 56 

Cálculo de Mercado Potencial .................................................................................... 56 

Anexo 2 ...................................................................................................................... 56 

Lista de Precios Gin - PE ............................................................................................ 56 

Anexo 3 ...................................................................................................................... 57 

Plantilla Cálculo Prima Seguro .................................................................................. 57 

Anexo 4 ...................................................................................................................... 58 

Cotización Exportación Ecuador -Perú ....................................................................... 58 

Anexo 5 ...................................................................................................................... 59 

Cotización de Impuestos a la Importación Perú .......................................................... 59 

Anexo 6 ...................................................................................................................... 60 

Cálculo de Valores de Cantidad y Transporte para Costos de Exportación ................. 60 

Anexo 7 ...................................................................................................................... 60 

Cálculo de Gastos Locales para Costo de Exportación CIF ........................................ 60 

Anexo 8 ...................................................................................................................... 61 

Cálculo de Costo de Gastos Importación en Puerto CIF – PE – Exportación CIF ....... 61 

Anexo 9 ...................................................................................................................... 61 

Cálculo de Gastos de Impuesto de Salida de Divisas Ecuador – Exportación CIF ....... 61 

 

 

 

 

 



 

X 
 

RESUMEN 

El presente caso de estudio examina la factibilidad de exportar licor tipo ginebra a Lima, 

Perú, como estrategia empresarial de crecimiento. Se inicia con el análisis del correcto 

procedimiento de exportación e importación del producto tanto en Aduanas ecuatorianas 

como peruanas, así como los diferentes tipos de negociación en el mercado internacional.  

Seguido de la investigación de mercado de la ciudad de Lima, Perú, área urbana donde se 

encuentra el mayor movimiento económico del país. A través encuestas realizadas se 

demuestra que la población mantiene su consumo de alcohol y se abastecen a través de 

los supermercados.  

Por otro lado, fue importante realizar una proyección financiera basada en datos 

referenciales otorgados por la empresa Botaniker Alchemist para determinar la 

rentabilidad de la exportación acorde a cada termino de negociación y objetivos de la 

empresa a través de datos proyectados desde el presente año hasta el 2027 y estrategias 

de posicionamiento en el mercado peruano. 

Palabras clave: mínimo cinco palabras o frases cortas en orden alfabético máximo siete 

en inglés, en minúsculas, separadas por comas (Times new roman, normal, 12ptos). 
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ABSTRACT 

This case study examines the feasibility of exporting gin liquor to Lima, Peru, as a growth 

business strategy. It begins with the analysis of the exporting and importing procedure 

for the Ecuadorian and Peruvian Customs Office. Moreover, the different types of 

negotiations on the international market. Followed by a market research of Lima, Peru. 

This urban area has the largest economic movement in the country. Surveys show that its 

population maintains alcohol consumption and get supplied through supermarkets. 

Finally, there is a financial projection based on reference data given by the company 

Botaniker Alchemist. This   four-year financial projection shows how much to export to 

the Peruvian market. 

Key Words: mínimo cinco palabras o frases cortas en orden alfabético máximo siete en 

inglés, en minúsculas, separadas por comas (Times new roman, normal, 12ptos).
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CAPÍTULO 1 

1. ANÁLISIS SITUACIONAL 

1.1  El Panorama Comercial Actual 

De acuerdo con el informe de la CEPAL (2002), el nuevo panorama comercial se 

caracteriza por la globalización de los mercados y del desarrollo de las nuevas tecnologías 

de la información y comunicación (TIC). El término globalización hace referencia al 

incremento de los procesos económicos, sociales y culturales de carácter mundial; este 

proceso ha crecido gracias a la acción de múltiples factores, como el mercado, los bloques 

económicos y los tratados de libre comercio, que han llevado a la economía a globalizarse. 

Según el Ministerio de Producción, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (2022), 

la pasada pandemia también ha generado nuevas reglas en las preferencias de consumo 

de las personas, basadas en la salud, bienestar, nuevas metodologías de trabajo y estilo de 

vida.   

Como lo hace notar el Mipro (2022), existe un crecimiento emergente por el 

consumo de bebidas espirituosas con sabores familiares y simples, cítricos con ciertas 

notas dulces como el limón y la lima. Además, Moreno (2009), revela otros factores se 

han convertido en tendencia al momento de comprar de una bebida espirituosa, como 

factores de herencia, patrimonio o procedencia, vinculados a los atributos del producto. 

McGraw-Hill (2013), define a la innovación empresarial como una mejora en la 

actividad empresarial mediante cambios de modelos de negocio, de procesos, de 

organización, de productos o de comercialización para hacer el negocio más eficiente y 

conseguir una mejor posición en el mercado.  

El Manual de Oslo elaborado por la OCDE (2005), indica cuatro tipos de 

innovaciones empresariales: las innovaciones de producto, las innovaciones de proceso, 

las innovaciones de mercadotecnia y las innovaciones de organización. En el contexto 

ecuatoriano, las empresas en su gran mayoría innovan sus productos, por ejemplo: 

Cervecería Nacional, Paccari e Inalecsa. Estas empresas antes citadas han sabido crear un 

producto nuevo y diferente que rompe con las formas ya establecidas de hacer las cosas 

o mejorarlo a partir de la innovación y tecnología sobre sus materiales, componentes, 

características técnicas y el consumo de sus productos. De ahí que las empresas 
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ecuatorianas productoras de bebidas alcohólicas han evolucionado para adaptarse a la 

demanda de un mercado cambiante. 

En cuanto a salir del mercado nacional para iniciar un negocio de exportación 

Valdéz (2004), afirma que este representa un gran reto en todas las etapas de la 

exportación. Es importante recalcar que Valdéz (2004), define exportación a la acción y 

efecto de enviar, con fines comerciales, bienes y servicios desde un país hacia otro.  A 

juicio de Rothembach (2023), el desafío del comercio internacional inicia con el 

desarrollo de un producto o servicio con un valor agregado que capte la atención del 

cliente, seguido de un empaque atractivo para finalizar con precio y oferta acorde a la 

calidad del producto como los aspectos más importantes para adaptarse al mercado 

cambiante. Otros aspectos no menos importantes son el respaldo y marketing de la marca. 

1.2  La Empresa Botaniker Alchemist S.A.S 

Para este trabajo de investigación, se analiza a la empresa Botaniker Alchemist que, 

según la Secretaría de Educación Superior, Ciencia, Tecnología e Innovación (2023), la 

empresa se encuentra en fase de crecimiento, con una línea de producción activa con 

cinco productos artesanales ya posicionados cuatro años en el mercado local y nacional. 

Asimismo, su capacidad de producción en destilería es de ocho mil botellas al mes.  Según 

las palabras de Galindo (2023), Botaniker Alchemist está conformada por dos socios y 

ocho empleados, quienes desarrollan las funciones administrativas y productivas que 

cumplen con las obligaciones legales vigentes en el Ecuador. En cuanto a clientes Galindo 

(2023), expresa lo siguiente: “Para nosotros tener un cliente como Corporación Favorita 

valida el trabajo que realizamos y nos incentiva a seguir creando productos de calidad y 

de alto potencial de crecimiento”. 

1.2.1 Misión y Visión 

Dentro de los objetivos de Botaniker están las ventas generales proyectadas en 

quinientos mil dólares en los segmentos tanto industrial y hospitalidad para el presente 

año. Otro de sus objetivos es: “ser reconocidos como la destilería artesanal líder en 

Latinoamérica, que ofrece siempre los mejores productos y un servicio de excelencia”; 

objetivo que se ve plasmado dentro de su misión y visión (Galindo, 2023). 
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Figura 1 

Misión y Visión de Botaniker Alchemist 

 

 

Fuente: (Galindo, 2023). 

1.2.2 Análisis FODA de la empresa Botaniker Alchemist 

Una vez que las características generales de la empresa han sido mencionadas, es 

de suma importancia que están sean analizadas. En base a Sanchez (2020), el análisis 

FODA sirve para que cualquier empresa o particular  pueda tomar las mejores decisiones 

basadas en un análisis pormenizado de la situación al considerar tanto los factores internos 

(fortalezas y debilidades) como los externos que le afectan (oportunidades y amenazas). 

 

 

 

 

 

 

 

 

Visión:

Ser la destilería artesanal líder 
en Latinoamérica en la 

producción de licores de alta 
calidad elaborados con 

botánicos endémicos de la zona, 
destaca por la innovación en 

nuestros procesos y la 
sostenibilidad en nuestra 

producción.

Misión:

En nuestra destilería artesanal, nos 
dedicamos a elaborar licores de la más 
alta calidad utiliza botánicos endémicos 
de la zona, lo que nos permite ofrecer 
una experiencia única y auténtica a 

nuestros clientes. Nos esforzamos por 
mantener la calidad de nuestros 

productos a través de la innovación 
constante en nuestros procesos, así 

como por fomentar la sostenibilidad en 
todas nuestras operaciones. 

Empresa 
Botaniker 
Alchemist 



 

4 
 

Figura 2 

Análisis FODA de la empresa Botaniker Alchemist 

 

Con el análisis FODA se aprecia que la empresa Botaniker Alchemist cuenta con 

varias fortalezas como oportunidades que deberían mantenerse como enfoque principal 

dentro de la empresa para resaltar la identidad de la misma a través de sus productos 

dentro del mercado local, nacional e internacional. Por otro lado, cuenta también con 

debilidades y amenazas, debilidades que pueden ser trabajadas y mejoradas a través de 

especialistas de ventas y comercio exterior; mientras que las amenazas son factores que 

no se controla, pero si monitorear su impacto sobre la empresa. Al monitorear los cambios 

de la competencia y del mercado, se estará mejor preparados para cualquier cambio. 

1.2.3 Catálogo de Productos 

Botaniker cuenta con un portafolio de cinco bebidas alcohólicas: Absenta, 

Botaniker Alchemist Andean Dry Gin 10, Botaniker Alchemist Vodka 5, Spiced Vodka 

e Infusions. A través de estos productos la empresa busca el reconocimiento y 

posicionamiento de la marca dentro del mercado nacional. Como expresa Galindo (2023), 
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la producción de estas bebidas alcohólicas cumple con los estándares internos en cuanto 

a envasado y etiquetado. El envasado se realiza en botellas de vidrio de alta resistencia. 

Sin embargo, los productos no cuentan la certificación ISO. 

 Absenta: herbal, cítrico y arriesgado. Con tonos de ajenjo, lima rangpur y veinte 

botánicos que aportan a la complejidad de una bebida única. Inspirada en las absentas 

europeas que estallaron la mente de los grandes artistas en tiempos bohemios. 

 Botaniker Alchemist Andean Dry Gin 10 (BA10 GIN): una ginebra destilada con diez 

plantas endémicas entre una de ellas, la lima dulce andina, y balanceada con agua 

pura de manantial del majestuoso cerro Cabogana. 

 Botaniker Alchemist Vodka 5 (BA 5 VODKA): es un vodka destilado a base de cana, 

su neutralidad en sabor y aroma se debe al repetitivo proceso de destilación. 

 Spiced Vodka: perfecto para tomarlo en shots, bien frio con limón y sal. Spiced Vodka 

destilado con chile rojo y tamarindo. 

 Infusions: son los tonos herbales, florales o frutales que aportan sabor a esta línea de 

vodka. Por su grado alcohólico menor es bastante usado para coctelería (Galindo, 

2023). 

El mercado principal de Botaniker Alchemist es la ciudad de Cuenca, Ecuador. Hoy 

en día, su mejor cliente es Corporación Favorita quien ofrece la Absenta en los locales de 

Supermaxi y Megamaxi a nivel nacional. De igual manera, se encuentra el resto de 

productos en su establecimiento ubicado en la ciudad de Cuenca, Ecuador, el cual además 

de ofrecer las ya mencionadas bebidas alcohólicas cuenta con un restaurante que desea 

incentivar a la población local en el consumo de productos endémicos. (Galindo, 2023). 

En la siguiente figura se presenta los precios de las bebidas alcohólicas producidas 

por la empresa Botaniker Alchemist. Los precios están clasificados de la siguiente 

manera: precio de venta al público (PVP), precio de venta al público sin IVA (PVP sin 

IVA) y precio de venta al distribuidor (PVD). 
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Figura 3 

Precios de las bebidas alcohólicas producidas por Botaniker Alchemist 

 

Fuente: (Galindo, 2023). 

1.2.4 Ventas 

En la siguiente figura podemos observar que el producto más vendido es el Spiced 

Vodka, seguido por la Absenta y en último lugar el Botaniker Alchemist Gin 10 (Galindo, 

2023).  Es decir, solo existe una venta estable de tres bebidas alcohólicas de las cinco que 

produce la empresa. 
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Figura 4 

Productos más vendidos de Botaniker Alchemist 

 
Fuente: (Galindo, 2023). 

1.2.5 El Producto a Exportarse 

De acuerdo con el Observatorio de Complejidad Económica del inglés Observatory 

of Economic Complexity (OEC) en 2021, la ginebra fue uno de los productos más 

comercializado en el mundo, por un total de $1,45MM. Entre 2020 y 2021, las 

exportaciones de ginebra crecieron en un 16,7%, desde $1,24MM a $1,45MM. El 

comercio de la ginebra representa 0,000069% del total de comercio mundial. 

 Exportaciones: En 2021 los principales exportadores de ginebra fueron Reino Unido 

($801M), Alemania ($93,7M), España ($76,5M), Francia ($68,5M), y Italia 

($64,7M). 

 Importaciones: En 2021 los principales importadores de ginebra fueron Estados 

Unidos ($287M), España ($136M), Italia ($96,9M), Alemania ($86,1M), y Países 

Bajos ($68,8M) (OEC, 2023). 

Visto que la ginebra es un producto con alta rotación el mercado internacional, se 

ha decido que de todas las bebidas alcohólicas producidas por Botaniker Alchemist el 

Botaniker Alchemist Andean Dry Gin sea el producto a exportarse. Cabe recalcar la 

característica principal de esta ginebra es la destilación con diez plantas endémicas y agua 

pura de manantial.  Cuenta con un grado alcohólico del 42%. La ginebra es envasada en 

una botella de vidrio de alta resistencia acompañado del etiquetado que es diseñado 

igualmente por la Botaniker Alchemist. El valor referencial de venta podría tomarse del 

precio de venta al distribuidor indicado en la figura 5. De USD 8.44. El Botaniker 

Alchemist Andean Dry Gin es el tercer producto más vendido por la empresa.  La partida 

SPICED VODKA

ABSENTA

BA10 GIN
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del sistema armonizado a la que corresponde es: 220850009000000001. Partida que 

detalla la siguiente descripción: Gin o Ginebra (PUDELECO Editores S.A, 2017, P.15) 

Este producto está dirigido al mercado local, nacional e internacional, segmento de 

mercado conservación ancestral.  

Figura 5 

Precio de venta al distribuidor 

1.3  Planificación Operativa 

De acuerdo al Ministerio de Producción, Comercio Exterior (2019),  denomina a la 

planificación operativa como la planificación y optimización de recursos humano, 

tecnológicos y de infraestructura, con la finalidad de llevar a cabo las actividades de 

transporte, distribución y almacenamiento de un producto para que sean entregados a un 

mercado en el exterior. 
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Figura 6 

Planificación Operativa 

 

1.3.1 El Primer Contacto con el Consumidor 

Como dice Granados (2017), desde el principio de los tiempos las personas han 

tenido la necesidad de comunicarse unos con otros, para que sus otras necesidades más 

personales como el vestido, el alimento y la diversión sean satisfechas a través del 

comercio, que, a su vez, precisa un justo precio acordado mediante la persuasión. 

1.3.2 La Negociación 

Como segunda fase de la planificación operativa de tenemos a la negociación, que 

se define como es un proceso de comunicación entre dos partes cuyo objetivo es llegar a 

un acuerdo, a partir de necesidades y planteamientos diferentes (Granado, 2017).  

Tipos de negociación 

Es relevante resaltar que existen dos tipos de negociación: nacional e internacional. 

Se denomina negociación nacional cuando el comercio de desarrolla con empresas locales 

a diferencia de este caso de estudio, la negociación es internacional ya que el comercio 

se efectúa en mercados exteriores como es el mercado de Lima, Perú.  Así pues, los 

procesos, estrategias de negociación, entorno político, legal, económico y comercial 

dependen de cada uno de los países que interviene en el proceso (Granado, 2017). 

Proceso de la negociación internacional 

Planificación 
Operativa

Primer Contacto 
con el 

Consumidor

Negociación

Guía Logística

Exportación

Importación
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Granado (2017), afirma que el éxito dentro de la negociación internacional es 

conocer y manejar con destreza las fases de la negociación. Por esta razón, se detalla el 

proceso de la negociación internacional en la siguiente figura. 

Figura 7 

Proceso de negociación internacional 

Fuente: (Granado, 2017). 

1.3.2.1 La propuesta 

Granado (2017), enfatiza que en cualquier caso el primero que presente la propuesta 

lleva la ventaja práctica, los siguientes deben acoplar sus contrapuestas los limites ya 

definidos. La propuesta puede desarrollarse dentro de los tres contenidos explicados en 

la siguiente figura. 
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-Maximar a ceder
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- Propuesta ópitma
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La argumentación  tiene 
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ventajas y pruebas

La Discusion

Formada por el contenido de 
la discusión para evaluar 
concesión. Ver Figura no. 

La  Propuesta

El acuerdo es la consecuencia 
lógica del cierre. El acuerdo debe 
satisfacer las necesidades de la 

contraparte

El cierre
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Figura 8 

Propuesta 

 

Fuente: (Granado, 2017).  

1.3.3 La Guía Logística 

El tercer paso de la planificación operativa es la guía logística. Para Granado 

(2017), la logística es traslado de las mercancías desde el punto de fabricación hasta el 

lugar de consumo y para ello, se necesita desarrollar actividades como el transporte, la 

carga y el embalaje; situaciones que quedan resueltas en el contrato a través del uso de la 

sigla Incoterms. 

Incoterms 

Los Incoterms son términos de negociación que facilitan el transporte de 

mercancías mediante el uso de un lenguaje común entre el comprador y vendedor. Estos 

establecen responsabilidades, no obstante, no son de uso obligatorio (Ministerio de 

Producción, Comercio Exterior, 2019). 

 

 

 

 

Compraventa de un producto

• Tipo y gama de producto

• Calidad

• Cantidad

• Precio

• Condiciones de entrega

• Condiciones y medios de pago

• Plazo de entrega

• Servicios complementarios

Contrato de distribuición

• Objetivos comerciales
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• Área geográfica

• Exclusividad

• Suministro a otros clientes

• Condiciones de entrega y pago

• Precios y descuentos

• Marcas y derechos de propiedad 
industrial

• Intercambio de Información

• Pactos de no competencia

• Duración y causas de extinción del 
contrato

Joint-venture

• Delimitación de productos, sectores, 
mercados y clientes.

• Aportaciones de capital de cada 
socio

• Valoración de activos

• Compra de materia prima

• Planes de marketing

• Composición de órganos de 
administracion

• Sistemas para la toma de decisiones

• Política de amortizaciones

• Política de reparto de beneficios

• Diseno de la estructura directiva

• Selección y contratación de personal
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Figura 9 

Obligaciones según Incoterms 

 

Fuente: (GRUP MET, 2022). 

 EXW (Ex-Works) – En Fábrica (lugar convenido): El vendedor cumple cuando 

pone la mercancía a disposición del comprador. Este es el término con la menor 

obligación del vendedor, pues el comprador debe asumir todos los costos y riesgos. 

 FCA (Free Carrier) – Libre Transportista (lugar convenido): El vendedor entrega 

la mercadería para exportación al transportador. El lugar de entrega elegido influye 

en las obligaciones. El vendedor es responsable de la carga si la entrega es en su 

local. 

 FAS (Free Along Ship) – Libre al Costado del Buque (puerto de carga convenido): 

La responsabilidad del vendedor finaliza cuando la mercancía se ubica al costado 

del buque en el puerto de embarque. Esto quiere decir que el comprador asume los 

costos y riesgos desde aquel momento. 

 FOB (Free On Board) – Libre a Bordo (puerto de carga convenido): La 

responsabilidad del vendedor acaba cuando la mercancía sobrepasa la borda del 

buque. El comprador debe soportar todos los costos y riesgos desde aquel punto. 
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 CFR (Cost and Freight) – Costo y Flete (puerto de destino convenido): Para el 

vendedor es lo mismo que el término FOB con la diferencia de que debe contratar 

la bodega del barco y pagar el flete. El riesgo de pérdida o daño se transmite del 

vendedor al comprador. 

 CIF (Cost, Insurance and Freight) – Costo, Seguro y Flete (puerto de destino 

convenido): El vendedor entrega la mercancía cuando sobrepasa la borda del buque 

en el puerto, debe pagar costos y flete, también debe contratar el seguro. El 

vendedor está obligado a conseguir un seguro con cobertura mínima. Si el 

comprador desea mayor cobertura necesitará acordarlo expresamente. 

 CPT (Carriage Paid To) (Transporte pagado hasta, lugar de destino convenido): el 

vendedor paga el flete y el seguro hasta el destino. Cuando la mercancía ha sido 

entregada al transportador en el destino, se transferirá al comprador la 

responsabilidad sobre la mercancía. 

 CIP (Carriage and Insurance Paid to) – Transporte y Seguro Pago Hasta (lugar de 

destino convenido): El vendedor entrega la mercancía al transportador, pero debe 

pagar los costos de transporte, también debe conseguir un seguro. El comprador 

asume todos los riesgos y con cualquier otro coste ocurridos después de que las 

mercaderías hayan sido así entregadas. 

 DPU (delivered Place Unloaded) (Entregado en el lugar de descarga): Cualquier 

daño o gasto adicional hasta que el cargamento haya sido recibido en el sitio de 

destino es responsabilidad del vendedor. Una vez aquí, los gastos y daños son del 

comprador. 

 DDP (Delivered Duty Paid) – Entregadas Derechos Pagados (lugar de destino 

convenido): Es en el que más costos asume el vendedor. Este debe hacerse cargo 

de todos los gastos hasta entregar el producto en el local del comprador. El 

comprador debe proporcionar lugar y fecha para la entrega con antelación. Todos 

los gastos y costes están cubiertos por el vendedor. 

Empaque  

Acorde al artículo 13 de la Decisión 416 de la Comisión de la Comunidad Andina 

(2014), cualquier envase, empaque, estuche, envoltorio y similares que permita guardar, 

proteger y manipular fácilmente la mercancía a la hora del transporte de la misma, se 

considerarán originarios si la mercancía principal cumple con los criterios de origen de la 

presente Decisión. La Comisión de la Comunidad Andina (2014), decide adoptar normas 
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especiales para la certificación de origen del universo de mercancías comprendidas en la 

NANDINA aplicables en el comercio en el mercado ampliado de los Países Miembros 

del Acuerdo de Cartagena. En este caso de investigación tanto Ecuador como Perú son 

miembros de la Comunidad Andina de Naciones, por lo tanto, es aplicable el mencionado 

artículo para este trámite de exportación (GRUP MET, 2022). 

Álvarez (2023), afirma que generalmente, a la hora de exportar licores, los mismos 

son empaquetados en cajas genéricas sin ningún tipo de protección física dentro de 

contenedores. Regularmente, se asegura las mercancías en caso de pérdidas. Por lo 

mismo, TIBA (2021), propone mejorar la calidad del empaque y embalaje de las bebidas 

alcohólicas mediante la colocación las cajas en pallets, airbags, barras de protección o 

eslingas. No obstante, Galindo (2023), afirma que la ginebra no necesita ningún tipo de 

refrigeración. 

Etiquetado 

Indecopi (2018),  describe al etiquetado como marbete, marca u otra materia 

descriptiva o gráfica, que se haya escrito, impreso, estarcido, marcado en relieve o en bajo 

relieve o adherido al producto, su envase o empaque, destinada a informar al consumidor 

sobre las características de un alimento.  

El etiquetado es obligatorio dice Indecopi (2018), para los productos industriales 

manufacturados, para uso o consumo final, que sean comercializados en el territorio 

nacional, a fin de salvaguardar el derecho a la información de los usuarios y 

consumidores; así como otorgar al Ministerio de la Producción las competencias para 

supervisar, fiscalizar y sancionar el cumplimiento de las disposiciones contenidas en los 

reglamentos técnicos referidos a productos industriales manufacturados para uso o 

consumo final, con excepción del etiquetado, en el marco de sus competencias. 

Por otro lado, la información que debe aparecer en el etiquetado del licor según 

Indecopi (2018) es: 

a) Nombre o denominación del producto. 

b) País de fabricación.  

c) Si el producto es perecible:  

c.1 Fecha de vencimiento. 

c.2 Condiciones de conservación.  
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c.3 Observaciones.  

d) Condición del producto, en caso se trate de un producto defectuoso, usado, 

reconstruido o remanufacturado. 

e) Contenido neto del producto, expresado en unidades de masa o volumen, según 

corresponda.  

f) En caso de que el producto, contenga algún insumo o materia prima que 

represente algún riesgo para el consumidor o usuario, debe ser declarado.  

g) Nombre y domicilio legal en el Perú del fabricante o importador o envasador o 

distribuidor responsable, según corresponda, así como su número de Registro Único 

de Contribuyente (RUC). 

h) Advertencia del riesgo o peligro que pudiera derivarse de la naturaleza del 

producto, así como de su empleo, cuando éstos sean previsibles. 

i) El tratamiento de urgencia en caso de daño a la salud del usuario, cuando sea 

aplicable. La información detallada debe consignarse preferentemente en idioma 

castellano, en forma clara y en lugar visible. 

La información de los incisos c.2 y c3 y los literales d), e), f), g), y h) e i) deberán 

estar obligatoriamente en castellano. La información referida al país de fabricación y 

fecha de vencimiento debe consignarse con caracteres indelebles, en el producto, envase 

o empaque, que depende de la naturaleza del producto. 

1.3.4 La Exportación 

¿Qué es una Exportación? 

El Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (2021), señala que la exportación es 

una actividad comercial que consiste en la venta o envío de productos fuera del territorio 

nacional. 

Como exportación denominamos la acción y efecto de enviar, con fines 

comerciales, bienes y servicios desde un país hacia otro. 

1.3.4.1 Pasos previos a la Exportación 

Requisitos para ser exportador 
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De acuerdo con el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE) (2022), es 

vital conocer sobre el proceso de exportación, para realizar una correcta exportación del 

producto o servicio, al igual que evitar las contravenciones aduaneras. En el Ecuador, 

tanto las personas naturales como personas jurídicas, ecuatorianas o extranjeras radicadas 

en el país, que hayan sido registrados como exportador en el sistema ECUAPASS y 

aprobado por SENAE, están habilitadas para realizar exportaciones. Cabe destacar que 

en el Ecuador existen tres regímenes de exportación: exportación definitiva Art.154 

Código Orgánico De La Producción, Comercio e Inversiones (COPCI) (2018), 

exportación temporal con reimportación en el mismo estado Art.155  COPCI (2018) y 

exportación temporal para perfeccionamiento pasivo (Art. 156 COPCI, 2018).  

Figura 10 

Pasos previos a la exportación 

 
Fuente: (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, 2021). 

 Obtención del certificado digital para la firma electrónica (token): al ingresar en los 

links mencionados anteriormente se obtiene la firma electrónica fácilmente. 

 Instalación del Ecuapass: dentro de este paso es bastante importante contar con el 

navegador Mozilla Firefox ya que permite instalar y configurar programas 

complementarios para el perfecto funcionamiento y uso del Ecuapass. 

 Registro de Exportador en sistema informático aduanero: dentro del programa 

Ecuapass, cualquier persona natural o jurídica, ecuatoriana o extranjera radicadas en 

el país pueden registrarse como exportador. 
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 Conocer restricciones de productos a exportar:  a través de la navegación del programa 

de Ecuapass, en la opción Consulta de Arancel podemos conocer las regulaciones de 

cualquier producto a exportar. 

 Trámite de despacho de Exportación: el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador 

(2021), expresa que este trámite en línea tiene como finalidad autorizar la salida de 

mercancías que han sido ingresadas con el fin de ser exportadas. 

 

1.3.4.2 Requisitos Generales para Exportación 

El SENAE (2022), describe los requisitos generales para la exportación: 

 Registro y aprobación del status ‘EXPORTADOR’ en el sistema Ecuapass. 

Figura 11 

Requisitos Obligatorios 

Fuente: (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, 2022). 

 

 

 

 

Contar con 
el Registro Único 
de Contribuyentes

Adquisición del 
Certificado Digital 

para la firma 
electrónica

• Adquirir el Certificado Digital para la firma electrónica y autenticación otorgado por las siguientes entidades:

•Banco Central del Ecuador: http://www.eci.bce.ec/web/guest/

•Security Data: http://www.securitydata.net.ec/

Instalación del 
sistema Ecuapass

• Navegador basado en Mozilla Firefox, permite instalar y configurar complementos necesarios de JAVA, Flash Player 
y PKI automáticamente, el cual puede ser descargado desde el link:www.aduana.gob.ec/senae-browser-descargas/

Asociar cédula del 
representante legal

• Nombres y apellidos completos, número de cédula de identidad y código dactilar del representante legal designado

Asociar 
nombramiento del 
representante legal

• Acudir a las oficinas del Registro Mercantil más cercano
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Figura 12 

Procedimiento 

Fuente: (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, 2022). 
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 Firma electrónica:  la misma se obtiene mediante el certificado digital al ingresar a 

las páginas web mencionadas en Pasos previos a la Exportación. 

 

1.3.4.3 Documentos Técnicos Previos a la Exportación 

Del mismo modo el SENAE, (2022) indica cuales son los documentos técnicos de 

la mercancía 

Previos a la exportación 

 Declaración Juramentada de Origen: se define en el artículo 18 de la 

NORMATIVA COMPLEMENTARIA CERTIFICADO ORIGEN MERCANCÍAS 

EXPORTACIÓN (2016), como un requisito previo a la emisión de un certificado de 

origen, elaborada por el productor, exportador o apoderado, en la que se especificará 

que la mercancía a exportarse cumple con la normativa de origen establecida en los 

Acuerdos Comerciales suscritos y esquemas que unilateralmente conceden 

preferencias arancelarias al Ecuador (SENAE, 2023).  

 Certificado de origen:  el Ministerio de Producción, Comercio Exterior, Inversiones 

y Pesca (2021), lo define como un documento que garantiza, por parte del exportador, 

que el producto originario de Ecuador cumple con los requisitos de origen. 

 Certificado Sanitario: acorde a la Federación Ecuatoriana de Exportadores (2019), 

denomina al certificado sanitario al documento acredita que la mercancía es apta para 

el consumo humano, animal o vegetal y cumple con la reglamentación sanitaria. 

 Partida Arancelaria: se conoce a la partida arancelaria, subpartida y tnan como 

códigos desde 10 dígitos que sirven para clasificar a la mercancía a importarse o 

exportarse, además de asignarles un régimen aduanero. Dentro de este estudio 

operativo Pudeleco (2014), determina la partida arancelaria de la ginebra como:  

2208.50.00.00.  Conforme a lo consultado al Agente de Aduanas Sebastián Malo, 

(2023) la subpartida es 2208.50.00.90 y la tnan es la 2208.50.00.90.0001. 

 Definir un Régimen Aduanero: El Régimen 40 o más conocido como la exportación 

definitiva permite la salida definitiva de mercancías en libre circulación, fuera del 

territorio aduanero ecuatoriano o a una Zona Especial de Desarrollo Económico, con 

sujeción a las disposiciones establecidas en la normativa legislación vigente. Tal es el 

caso de la salida definitiva de la ginebra andina hacia el mercado peruano para el 

consumo. 
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1.3.5 Proceso de Exportación 

En el proceso de exportación existen dos pasos a seguir como lo hace notar el 

SENAE (2022): 

El primer paso dentro del proceso de exportación es la transmisión electrónica de 

la Declaración Aduanera de Exportación (DAE), en el sistema ECUAPASS. La 

aprobación de la misma, la denominación del referendo y modalidad de aforo son parte 

de este proceso. Es importante recordar que los siguientes documentos deben siempre 

acompañar a la DAE: 

 Factura Comercial: “Cuenta detallada, según número, peso, medida, clase o calidad 

y precio, de los artículos o productos de una operación mercantil” (Friend, 2018). 

 Documento de transporte: documento que acredita la propiedad de las mercancías 

según el tipo de transporte utilizado, aéreo, marítimo o terrestre. 

 Seguro de transporte: documento que brinda respaldo y ampara la carga ante 

cualquier daño o pérdida de la mercancía durante el viaje ya sea marítimo, terrestre o 

aéreo. 

 Lista de empaque: documento de respaldo de las mercancías a exportar, pues 

detallada peso, cantidades y tipo de embalaje. 

 Documentos Técnicos de la mercancía 

 

1.3.5.1 Embarque 

El SENAE (2022), señala que el embarque de la mercancía es el segundo y último 

paso dentro de este proceso. El embarque se da después del aforo y con la obtención de 

la salida autorizada de la mercancía para embarcar. Dentro del proceso de embarcación 

también se obtiene la transmisión del manifiesto de carga o más conocido como BL siglas 

en inglés de término Bill of Lading. Finalmente, por medio del portal de la Aduana 

Ecuatoriana se obtiene el estatus de “Regularizado” para la DAE. 

1.3.6 La Importación 

La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria de Perú 

(SUNAT) (2021), indica que la importación es el ingreso de mercancías desde el exterior 

al territorio aduanero para el uso o consumo en el mercado nacional. Este contribuye con 

las siguientes acciones: 
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 Complementar el suministro nacional ante la insuficiencia de la producción. 

 Abrir nuevas opciones de consumo y mejores condiciones de compra. 

 Fomentar la competitividad de las empresas en la oferta de productos. 

 

1.3.6.1 Requisitos Generales para Importación 

Según La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria 

de Perú (SUNAT) (2021), los requisitos generales para la importación son los siguientes: 

Contar con el número de Registro Único de Contribuyentes (RUC) mismo que debe 

estar autorizado para realizar la actividad de importación. El domicilio fiscal del ruc 

declarado no debe contar con la condición de no habido. 

 Certificado de Origen 

 Factura 

 Documento de transporte / Bill of Lading 

 Orden de embarque emitido por la Aduana Ecuatoriana 

 Seguro de transporte 

 Lista de empaque 

 Firma electrónica 

 Documentos técnicos y adicionales de la mercancía 

 

1.3.6.2 Modalidades de Importación 

La SUNAT (2021), describe tres modalidades de importación. Por un lado, se 

considera Despacho Simplificado de Importación a las muestras sin valor comercial, 

obsequios con valor máximo a US $1,000 y mercancías con valor máximo a US $2,000. 

Dentro de esta modalidad se requiere una Declaración Simplificada de Importación, la 

misma que se define como documento electrónico para mercancías con fines comerciales. 

Por otro lado, cuando la mercancía supera el valor de US $2,000 es considerada 

Importación Definitiva, donde se necesita la Declaración Aduanera de la Mercancía a 

través de un agente de aduanas.  Por último, la modalidad de importación al consumo 

permite el ingreso de mercancías con valor FOB (valor de la mercancía entregada a bordo 

del transporte designado por el comprador en el puerto de embarque) mayor a US$ 

2,000.00 al territorio aduanero, luego del pago o garantía de los tributos y del 

cumplimiento de las formalidades y obligaciones aduaneras. 
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Las declaraciones se tramitan bajo las siguientes modalidades de despacho 

aduanero y plazos: 

 Anticipado: se genera la Declaración de Importación antes de la llegada del medio de 

transporte. La aplicación de esta modalidad es obligatoria con excepción de las 

situaciones señaladas en el procedimiento de Importación para el Consumo. 

 Diferido: se genera la Declaración de Importación después de la llegada del medio de 

transporte. Dentro de los 15 días calendario desde la descarga, puedes solicitar la 

prórroga del plazo de despacho diferido en casos justificados, por única vez y por un 

plazo adicional de 15 días calendario. 

 Urgente: se genera la Declaración de Importación antes de la llegada del medio de 

transporte y hasta 7 días calendario después de la descarga. 

Figura 13 

Modalidades de Despacho 

Fuente: (Sánchez, 2021). 

1.3.6.3 Proceso de Importación al consumo 

Acorde a la Sunat (2021), el proceso de importación al consumo se desarrolla de la 

siguiente manera: inicia con la configuración del mandato por medio del visto bueno del 

manifiesto de carga por medio de un agente de aduana conjuntamente con los documentos 
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generales y técnicos ya mencionados anteriormente.  Todo esto para obtener el permiso 

de descarga del contenedor en el depósito temporal. Una vez que el contenedor se 

encuentra en el depósito temporal, el agente de aduanas designa una modalidad de aforo 

para el debido control y regularización de las mercancías. Al terminar el aforo se procede 

con la autorización de la salida del contenedor, descarga de la mercancía y devolución 

del contenedor tal y como muestra la siguiente figura. 

Figura 14 

Proceso de Importación para el Consumo 

 

Fuente: (Sánchez, 2021). 

Sánchez (2021), detallada cada uno de los pasos del proceso de importación de la 

siguiente manera:  

 Configuración del mandato: Acto por el cual el dueño o consignatario encomienda el 

despacho aduanero de sus mercancías a un agente de aduana, con el visto bueno del 

bl, y que se constituye mediante medios electrónicos. 

 Una vez que el mandato se ha completado, se obtiene el permiso de descarga del 

contenedor en el depósito temporal a través del sistema de la Sunat. 

 Para el control y regularización de las mercancías, el agente de aduanas designa una 

modalidad de aforo una vez que el contenedor se encuentra en el depósito temporal. 

Los tipos de aforo son los que se muestran en la siguiente figura: 
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Figura 15 

Canal de Control 

Fuente: (Sanchez, 2021). 

 Como último paso, se procede con la autorización de la salida del contenedor, 

descarga de la mercancía y devolución del contenedor a través de los requisitos 

generales ya mencionados más la guía de remisión emitida por el agente de aduanas 

o el depósito temporal y guía de remisión entregada por el transportista. 

Gravámenes vigentes 

Existen gravámenes vigentes al momento de importar gin. En este caso, la partida 

del sistema armonizado a la que corresponde el gin es: 220850009000000001. Partida 

que detalla la siguiente descripción: Gin o Ginebra. Esta misma partida tiene  gravada los 

siguientes impuestos (PUDELECO Editores S.A, 2017, P.15). 
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Figura 16 

Lista de gravámenes vigente 

Fuente: (Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria, 2016). 

Lo que enfatiza la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración 

Tributaria (2016 ) sobre  el  Impuesto General a las Ventas  (IGV)  según la partida 

220850009000000001, es que el importador percibirá un monto por descripción impuesto 

del 16%. El impuesto de Promoción Municipal (IPM) grava la importación de los bienes 

afectos al IGV con una tasa impositiva: 2%. 

Por otro lado, la Secretaria General de Comunidad Andina (2021), afirma que las 

mercancías elaboradas en un País Miembro que cumplan con la norma de origen 

comunitaria podrán beneficiarse del Programa de Liberación andino; es decir, la 

eliminación de gravámenes o restricciones de todo orden, para aquellos bienes calificados 

como originarios de un País Miembro. A continuación, la normativa andina considera 

diferentes criterios para calificar a una mercancía como originaria de un País Miembro; 

entre ellos: mercancías íntegramente producidas; elaboradas en su totalidad con 

materiales originarios de los Países Miembros. En este caso específico de investigación, 

los ingredientes de esta mercancía son 100% ecuatorianos; esta ginebra es destilada con 

diez plantas endémicas del cerro Cabo gaña, ubicado en Cuenca, Ecuador. Entonces cabe 

mencionar que la partida 220850009000000001 se libera del impuesto Ad Valorem 

(arancel cobrado a las mercancías) mencionado en la figura 16 gracias a la presentación 

del certificado de origen como lo manifiesta la Superintendencia Nacional de Aduanas y 

de Administración Tributaria de Perú (2016), en la siguiente figura: 
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Figura 17 

Convenios Internacionales CAN 

Fuente: (Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria de Perú, 2016). 
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CAPÍTULO 2 

2. ANÁLISIS DEL MERCADO 

El mercado meta: Lima, Perú 

Dicho en palabras de Feijoo (2021), el término mercado inicialmente fue usado 

para indicar el sitio en donde los compradores y vendedores se congregaban para realizar 

el intercambio de sus bienes. Como lo hace notar World Vision Perú (2022), los mercados 

de abastos peruanos en su mayoría, con el 87.8% se ubican en zonas urbanas y el 12.1% 

en zonas rurales. Dentro de las zonas urbanas tenemos: Lima y Callao concentran el 

53.7% del total de mercados de abastos, seguido por La Libertad (6.1%), Junín (4.6%), 

Arequipa (4.5%), Ancash (4.2%) y el resto (26.9%). Es importante recalcar que la 

pandemia de COVID 19 influyo mucho en las tendencias y hábitos de los consumidores 

peruanos, así lo reporta Arévalo Miró Quesada (2020),   mediante los resultados de una 

encuesta online a  400 hombres y mujeres entre los 18 a 65 años que viven en Lima 

realizado por Global Research Marketing (GRM). Esta encuesta en línea posiciona de la 

siguiente manera a las bebidas alcohólicas más preferidas por los peruanos: 

 Con una preferencia del 72%, el vino es la bebida favorita dentro de esta encuesta 

online. 

 La cerveza ocupa el segundo lugar en la lista de preferencia de este grupo de 

encuestados con un 46% 

 El tercer lugar nos encontramos al pisco con un 33% de preferencia de los 

encuestados. 

 Con el 20% de aceptación de las personas encuestadas, tenemos al champagne. 

 El whisky es la quinta bebida preferida por este grupo de personas con un 19% de 

aceptación. 

 En el sexto puesto encontramos al ron con un 13% de preferencia dentro de esta 

encuesta en línea. 

 Con un 8% de preferencia y en séptimo lugar tenemos al gin. 

 El vodka se posiciona en el octavo puesto con un 7% de preferencia entre los 

entrevistados. 

También como parte de los resultados de esta encuesta online, tenemos los 

resultados de la frecuencia del consumo de bebidas alcohólicas en la siguiente figura.  
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Figura 18 

Frecuencia de consumo de bebidas alcohólicas 

Fuente: (Arévalo Miró Quesada, 2020). 

La anterior figura muestra que durante la pandemia COVID 19 el consumo de 

bebidas alcohólicas en la ciudad de Lima, Perú se ha mantenido con un 35% dentro de 

los encuestados. De este mismo grupo, un 28% no consume bebidas alcohólicas. 

Contrario a lo anteriormente mencionados tenemos un 25 % de los encuestados que 

aumentaron el consumo de bebidas alcohólicas. Finalmente, como minoría de esta 

encuesta online tenemos un 12% de encuestados que disminuyo el consumo de bebidas 

alcohólicas.   

Estos resultados son bastante prometedores para este caso de estudio pues la 

mayoría de encuestados, es decir 288 personas consumen bebidas alcohólicas, dentro de 

estas bebidas alcohólicas consumidas tenemos al gin. Lo que nos demuestra también que 

este producto es bien posicionado en este mercado. Esta nueva tendencia de consumo de 

bebidas alcohólicas en el mercado peruano crea una excelente oportunidad para 

desarrollar nuevas líneas de importación y consumo de bebidas alcohólicas, para este caso 

de estudio nuevos tipos de gin, en la ciudad de Lima, Perú. 

En base a este entorno se infiere que analizar la zona urbana de Lima y su alto flujo 

comercial es un segmento determinante para la definición de la zona urbana como 

mercado meta. 
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2.1 Producción de bebidas alcohólicas  

Con base en el Reporte Sectorial de la Sociedad Nacional de Industrias (SNI) 

(2021), entre enero-agosto de 2021, la economía peruana creció 18,6% en comparación a 

similar periodo del año anterior, al destacar el incremento de los sectores construcción 

(75,4%), alojamiento y restaurantes (36,6%), manufactura (28,1%), comercio (26,5%), 

entre otros.  

Tabla 1 

Producción de bebidas según principales productos 

 

Fuente: (SIN, 2021). 

Dentro del sector manufacturero peruano, tenemos la producción de bebidas 

alcohólicas como expresa la SNI (2021), los productos más fabricados son el pisco, el 

vino y la cerveza.  Un punto importante a recalcar es que Perú no produce la bebida 

alcohólica tipo ginebra como se muestra en la anterior tabla. La falta de producción de 

ginebra en Perú se convierte es una oportunidad de posicionarse dentro del mercado 

peruano para le empresa Botaniker Alchemist. 

2.2  Importación de bebidas alcohólicas 

Desde el punto de vista de la Cámara de Comercio de Lima (2023), la mayoría de 

peruanos son consumidores tradicionales que prefieren tomar cerveza, así como cócteles 

como el pisco sour, chilcano, cuba libre y vodka tonic. Por tanto, los gustos tradicionales 

en el consumo de bebidas alcohólicas se reflejan en las importaciones de las mismas. A 

continuación, la Cámara de Comercio de Lima (2023), da a conocer los datos estadísticos 

de las principales bebidas alcohólicas importadas por Perú. Esta información se considera 

de importancia por el detalle de los datos de importación, la clasificación de bebidas 

alcohólicas nos permite analizar de mejor forma el mercado peruano. 



 

30 
 

Tabla 2 

Valor y volumen de las principales bebidas alcohólicas importadas por el Perú. Período 

enero a agosto 2019-2022 

Fuente: (Cámara de Comercio de Lima, 2023). 

Con relación a los datos presentados en la tabla 2 la cerveza ocupa el primer puesto 

en bebidas alcohólicas importadas, seguida del vino, el ron y en último puesto el whisky. 

Por otro lado, estos mismos datos muestran que la ginebra no se encuentra dentro de los 

principales productos importados. Esta conclusión es negativa por lo demuestra que no 

se importa una cantidad significativa de gin. Sin embargo, es positiva porque es 

oportunidad de desarrollo para Ecuador como proveedor de nuevos productos como la 

ginebra. 

2.3  Ventas de la Industria de Bebidas Alcohólicas 

Como lo hace notar la SNI (2021), en la siguiente figura, la industria de Alimentos, 

Bebidas y Tabacos es la industria que más contribuye a la economía peruana (con un 

25%) a comparación de otras industrias como se observa en la siguiente figura.   
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Figura 19 

Ventas declaradas de la Industria según sector económico, Ene-ago. 2021 

Fuente: (SIN, 2021). 

En base a la información presentada en la anterior figura, puede concluir que el 

mercado de bebidas alcohólicas de Perú es atractivo para su inversión debido a la 

relevancia y aporte dentro del sector económico peruano. Como se observa la Industria 

de alimentos, bebidas y tabacos está presente con un 25% en el sector económico al ser 

la primera y más importante industria.  

En el reporte de resultados de la misma encuesta online anteriormente presentada 

por Arévalo Miró Quesada (2020), se presenta información sobre el abastecimiento de las 

bebidas alcohólicas: 77% de personas afirmó que las hace en el supermercado o 

hipermercado. Un 55%, mientras tanto, dijo que las realizaba en las bodegas. Un 42% 

señaló que las compras son llevadas a cabo en el mercado, y un 27% las hace en el 

minimarket. Gracias a esta información, se concluye que acorde a este caso de estudio, el 

gin ecuatoriano a exportarse hacia Lima, Perú debería proyectarse al posicionamiento 

dentro de líneas de Supermercados Peruanos para estable comercialización.  

2.4  Consumo de bebidas alcohólicas 

El Ministerio de Salud de Perú (2023), maniesta que en este país se consume 

aproximadamente 9.9 litros per cápita de la población adulta (desde los 15 años en 

adelante).  Además agrega que las bebidas alcóholicas más consumidas son la cerveza y 

el vino. Con base en los datos estadísticos del Instituto Nacional de Estadística e 
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Informática (2023), presentados a continuación podemos inferir que durante los años 

2014-2016 las personas mayores a 15 años que más consumen bebidas alcoholicas son 

los hombres. Conviene tambien senalar que el Ministerio de Salud de Perú (2023), destaca 

que Lima Metropolitina es la region natural con el nivel más alto consumo de bebidas 

alcoholicas por regional natural.   

Figura 20 

Perú: personas de 15 y más años de edad que en los últimos 30 días 

consumieron alguna bebida alcohólica, según sexo y región natural, 2014 - 

2016 

 

Fuente: (Ministerio de Salud de Perú, 2023). 

2.5  Restricciones al consumo de bebidas alcohólicas 

A juicio del Ministerio de Salud de Perú (2023), en 2018 Perú se convirtió en uno 

de los primeros países en promulgar impuestos a las bebidas alcohólicas que tuvieran al 

menos 20% de alcohol como parte de una política centrada en los determinantes de las 

enfermedades no transmisibles: tabaco, alcohol, bebidas azucaradas y vehículos 

automotores muy contaminantes.  En efecto, el poder adquisitivo de la población en Lima 

puede convertirse en un factor restrictivo a hora de comprar bebidas alcohólicas pues, 

desde el punto de vista del Instituto Peruano de Economía (2023), el poder de compra de 
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los limeños se redujo en alrededor de S/270 mensuales al tomar en cuenta que el sueldo 

básico es de $275.  

Según el reporte de El Comercio (2020), El Ministerio de Economía y Finanzas de 

Perú (MEF) publicó la Resolución Ministerial N° 042-2020-EF/43, que  determinó 

cambios solo en el monto fijo del Impuesto Selectivo al Consumo (ISC) a los cigarrillos 

y a las bebidas alcohólicas de 20 grados a más. El ISC es instrumento tributario que busca 

desestimular el consumo de productos con externalidades negativas sobre la salud de la 

población y el medio ambiente. Además, los recursos recaudados permitirán atender a la 

población afectada por el consumo de estos bienes. En la actualidad el ISC es del 9.37%. 

En conclusión, el análisis del mercado de bebidas alcohólicas en Lima, Perú, revela 

una serie de oportunidades positivas para la empresa Botaniker Alchemist. Pues, se 

observa una demanda constante de bebidas alcohólicas, especialmente cerveza, vino y 

pisco. 

El hecho de que la ginebra no esté entre los productos importados más comunes y 

la falta de producción local de ginebra en el país, presenta una excelente oportunidad para 

introducir la ginebra de Botaniker Alchemist en el mercado peruano y establecerse como 

una opción atractiva para los consumidores locales. 

Además, el papel destacado de la industria de alimentos, bebidas y tabaco en la 

economía peruana muestra que el mercado de bebidas alcohólicas en Perú es sólido y 

propicio para la inversión. La preferencia de los consumidores por comprar en 

supermercados e hipermercados sugiere que la distribución a través de estos canales 

puede ser efectiva para llegar a un amplio segmento de mercado. 

Aunque existen restricciones e impuestos aplicados a las bebidas alcohólicas, es 

importante destacar que el consumo de bebidas alcohólicas se mantiene relativamente 

estable, lo que indica una demanda constante por parte de los consumidores peruanos. 

En resumen, el mercado de bebidas alcohólicas en Lima, Perú, ofrece una 

oportunidad favorable para que Botaniker Alchemist ingrese y establezca su presencia. 

Con estrategias de comercialización adecuadas, enfoque en la calidad de sus productos y 

una comprensión profunda de las preferencias y necesidades de los consumidores 

peruanos, Botaniker Alchemist puede aprovechar el mercado peruano de bebidas 

alcohólicas y lograr un crecimiento exitoso en la región. 
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CAPÍTULO 3 

3. ANÁLISIS ECONÓMICO, FINANCIERO Y 

LOGÍSTICO DE LA EXPORTACIÓN DE LICOR 

El objetivo principal de este estudio consiste en analizar la viabilidad económico-

financiera del proyecto aplicado a la empresa Botaniker Alchemist, al proyectar sus 

resultados hacia el futuro. Para llevar a cabo dicho análisis, se deben considerar varios 

aspectos, que incluye la inversión necesaria, la generación de utilidad por parte del 

proyecto y la determinación del costo del producto. Todo esto con el propósito de evaluar 

su rentabilidad. En el caso de la exportación del producto de Botaniker Alchemist, es 

crucial tener en cuenta no solo los costos de producción, también los gastos en los que la 

empresa debe incurrir para poner el producto a disposición del comprador. Estos gastos 

estarán sujetos a lo acordado con base en el INCOTERM y tipo de negociación. 

Tabla 3 

Determinación del Costo BA10 GIN 

Descripción del Rubro Valor monetario del Rubro 

Alcohol $1,25 

Sabores y aditivos $0,87 

Etiqueta $0.89 

Sello $0,15 

Mano de Obra $0,75 

Impuesto a los Consumos Especiales (ICE) $1,89 

Sistema de identificación, marcación, autentificación, rastreo y trazabilidad 

fiscal de bebidas alcohólicas, cervezas y cigarrillos de producción nacional 

(SIMAR) 

$0,10 

 TOTAL $5,90 

Fuente: (Galindo, 2023). 
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Esta tabla muestra el costo de producir una botella de Andean Dry Gin con la 

materia prima del majestuoso cerro Cabogana. diez plantas endémicas como lima dulce 

andina, con agua pura de manantial. 

3.1  Gastos Administrativos 

En la siguiente tabla de gastos anuales se ha tomado en cuenta los gastos anuales 

estimados desde el 2022, año de apertura de la empresa. A juicio de Galindo, propietario 

de la empresa, se ha proyectado un 15% más en los valores de estos gastos para el presente 

año para alcanzar la meta en ventas de Botaniker Alchemist. 

Tabla 4 

Gastos anuales 

Detalle de Gastos 2022 2023 

Sueldos 84000 96600 

Servicios Básicos 72000 82800 

Arriendo 72000 82800 

Gastos Administrativos 48000 55200 

Gasto Publicidad 36000 41400 

Movilización 36000 41400 

Depreciación 80914,29 93051,43 

Total Gastos Anuales 428914,29 493251,43 

Fuente: (Galindo, 2023). 

Como se evidencia en la anterior tabla se han incluido los siguientes rubros: sueldo 

y ganancias legales exigidos por la ley de diez personas que conforman Botaniker 

Alchemist: dos socios y ocho empleados.  El siguiente rubro enlistado son los servicios 

básicos a los que consideramos agua, luz y teléfono.  Como su propia descripción lo 

señala son básicos para el funcionamiento de la empresa destiladora. Otro rubro básico 

es el arriendo, el valor del mismo varia con la ubicación dentro ciudad, en este caso, la 

destilería está ubicada de uno de las zonas más comerciales de la ciudad como es la zona 

de la avenida Ordoñez Lasso.  

Dentro del rubro de gastos administrativos se incluye gastos de suministros de 

oficina, viáticos de los socios de la empresa, impuestos relacionados a distintas 



 

36 
 

regulaciones, servicios profesionales y honorarios de contadores y consultores, gastos de 

capacitación y desarrollo del personal administrativo. Para Botaniker Alchemist es 

importante promocionar sus productos y marca con el objetivo de aumentar la demanda 

a través de publicidad en redes sociales, por este motivo el rubro de gastos de publicidad 

se refleja en la anterior tabla. Los gastos que están asociados con el transporte de 

empleados, bienes, documentos u otros elementos necesarios para el funcionamiento y la 

gestión de la empresa están denominados bajo el rubro de movilización dentro de la tabla. 

Antes de cerrar el cálculo de los gastos administrativos, es importante recordar que 

la depreciación es otro rubro más a incluir, pues la depreciación es una herramienta 

fundamental que proporcionar información para la toma de decisiones y planificación 

financiera sólida para Botaniker Alchemist.  

3.2  Determinación de Costos y Gastos Exportación BA10 GIN 

En su página web el SENAE (2021), no detalla valores de impuestos, tasas o algún 

tipo de rubro correspondiente a la exportación que deban ser pagados por el exportador. 

Sin embargo, el SENAE (2021). si detalla la documentación previa a la exportación: 

certificado de origen y certificado sanitario. Para este caso de estudio y acorde lo indica 

Gobierno Electrónico (2021), se necesitaría la emisión del certificado de origen con un 

valor de $10 a través de la VUE.  Por otro lado, este producto ya cuenta con certificado 

sanitario emitido en Ecuador con validez en Perú gracias a que los países nombrados son 

miembros de la Comunidad Andina de Naciones.  
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Figura 21 

Certificado de Notificación Sanitaria 

Fuente: (Galindo, 2023). 

A continuación, se detallan los costos de exportación del gin en términos de 

negociación tanto FOB como DPU en las siguientes plantillas. Es importante recordar 

que los valores presentados en ambas plantillas son valores referenciales además que el 

valor de la mercadería siempre paga el comprador. Además, se realizó el cálculo de los 

diferentes costos en base a la misma cantidad y precio de botellas. La cantidad a exportar 

se calculó en base a la inversión del propietario del 15% del mercado potencial de Perú y 

un costo de producción de $5,90. Respecto al precio, se tomó como referencia el precio 

de venta al distribuidor mencionado en el capítulo dos.  
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Tabla 5 

Costo de Exportación Gin – Negociación FOB 

 

Para la plantilla de costos de exportación anterior se determinó el tipo de 

negociación FOB (Free On Board) que refiere a la responsabilidad del vendedor acaba 

cuando la mercancía sobrepasa la borda del buque. El comprador debe soportar todos los 

costos y riesgos desde aquel punto. Ministerio de Producción, Comercio Exterior (2019), 

bajo estas condiciones se toman en cuenta únicamente los siguientes rubros: 

 El transporte interno: el mismo está comprendido desde la destilería ubicada en la 

ciudad de Cuenca hasta el puerto Libertador Simón Bolívar en la ciudad de Guayaquil. 

(Autoridad Portuaria de Guayaquil, 2023). 

 Continuamos con el rubro por emisión del certificado de origen: este certificado cual 

evitara que el comprador al momento de nacionalizar la carga no tenga la obligación 

de pagar el tributo aduanero ad valorem.   

 Estibaje: este rubro está presente tanto en la carga en Cuenca y descarga en Guayaquil 

de los pallets que generalmente se contabilizan por horas.  
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 Seguro: durante el proceso de exportación, la mercancía puede estar expuesta a 

diversos riesgos, como accidentes durante el transporte, robos, incendios, daños 

naturales (por ejemplo, debido a condiciones climáticas adversas). 

 Para cerrar la descripción de este costo, es importante recordar que en caso de que la 

mercancía a exportarse caiga en aforo físico, el rubro de almacenamiento deberá 

añadirse al costo de exportación por un valor de $80.  

Tabla 6 

Costo de Exportación Final 1 

 

En la anterior tabla se calculó el costo de producción basado en las dos mil unidades 

planteadas para la exportación sumado a los costos de exportación calculados en la 

plantilla costos de exportación en términos FOB. 
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Tabla 7 

Costo de Exportación Gin - Negociación DPU 

 

Para este segundo cálculo de costos de exportación se utilizó el término de 

negociación DPU (delivered Place Unloaded) (Entregado en el lugar de descarga): 

Cualquier daño o gasto adicional hasta que el cargamento haya sido recibido en el sitio 

de destino es responsabilidad del vendedor. Una vez aquí, los gastos y daños son del 

comprador (GRUP MET, 2022). Con este contexto indicado, se simula que los dos pallets, 

es decir, las dos mil botellas de Andean Dry Gin serán entregadas en las bodegas de 

Supermercados Peruanos en Lima Perú.  Con respecto a los rubros de transporte interno 

en Ecuador, emisión del certificado de origen, estibaje en Ecuador y seguro se mantienen.  

Asimismo, por el tipo de negociación indica se suma los siguientes valores: flete 

internacional el cual se calcula a través de una cotización de carga suelta a través de 

cualquier empresa naviera, para este caso de estudio mirar el anexo 4, conjuntamente al 

flete internacional, tenemos el valor de los gastos locales; es decir gastos de manipulación 

de la carga realizado por la naviera. Es importante recordar que la mercadería debe ser 
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transportada a las bodegas del comprador, por lo tanto, el valor de flete nacional y estibaje 

en Perú, desde Puerto Callao hasta las bodegas de Supermercados Peruanos, se añade a 

la lista. Conviene subrayar que en Ecuador existe un impuesto a la salida de divisas (ISD) 

es decir al pagar todos los rubros ya mencionados en el Perú, el gobierno ecuatoriano 

percibe un porcentaje (3,50%) la cantidad de dinero que sale del país. Finalmente, el rubo 

por el trámite de nacionalización de la importación que se debe pagar al agente de aduana 

en el puerto marítimo en Perú y los valores de descarga, almacenaje e impuestos de la 

mercadería son pagados por el comprador (SACEX, 2016). 

Tabla 8 

Costo de Exportación Final 2 

 

En la anterior tabla se calculó el costo de producción basado en las dos mil unidades 

planteadas para la exportación sumado a los costos de exportación calculados en la 

plantilla costos de exportación en términos DUP. 

3.3  Posicionamiento en el mercado peruano 

En la relación a los resultados presentados en el capítulo dos del informe de la 

encuesta en línea presentada anteriormente por Arévalo Miró Quesada en 2020, se 

proporciona información sobre la forma en que las personas abastecen sus bebidas 

alcohólicas. Según el informe, el 77% de los encuestados afirmó que adquiere estas 

bebidas en supermercados o hipermercados. Por otro lado, el 55% de los participantes 

respondieron que las compraba en bodegas. Un 42% mencionó que realizaba sus compras 

en el mercado, mientras que un 27% las adquiría en minimarkets. 

A partir de estos datos, se conluye que, para el caso específico del gin ecuatoriano 

destinado a ser exportado a Lima, Perú, sería estratégico enfocarse en que Andean Dry 

Gin cuente con ventaja competitiva con el fin de ser seleccionado por Supermercados 

Peruanos para la posterior comercialización en sus líneas de supermercados. En efecto, 
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que Andean Dry Gin se comercialice en Supermercados Peruanos, se convertiría en una 

meta empresarial cumplida de alta relevancia ya que para Galindo posicionar otro de sus 

productos en una nueva de línea de supermercados demostraría que sus productos son 

realmente competitivos tanto a nivel nacional como internacional.  

3.3.1 Supermercados Peruanos 

Supermercados Peruanos S.A. somos una empresa con una clara vocación de 

servicio a nuestros clientes y un gran sentido de responsabilidad social, que buscamos 

aportar decididamente al desarrollo del Perú. Este compromiso se sustenta y es posible 

gracias a nuestro equipo humano, base de nuestras principales fortalezas.  

Misión: Ofrecer a nuestros clientes productos de calidad a los mejores precios, a 

través de formatos de retail eficientes, que les permitan mejorar su vida. 

Visión: Ofrecer Ser la primera opción de compra para todos los peruanos 

(Supermercados Peruanos SA, 2023). 

3.3.2 Supermercados Peruanos en el mercado peruano 

El grupo de Supermercados Peruanos, conformado por Plaza Vea, Mass y Vivanda, 

ha alcanzado el primer lugar en el ranking de supermercados en Perú, al desplazar a 

Cencosud al segundo lugar. Este logro se debe a las aperturas de nuevos supermercados 

realizadas durante el último semestre del año anterior. Actualmente, Supermercados 

Peruanos ostenta una participación del 36.3% en el sector, mientras que Cencosud (Wong 

y Metro) cuenta con el 35.7%. El tercer lugar lo ocupa el grupo Falabella (Hiperbodega 

Precio Uno y Tottus), con una participación del 26.5%. 

Se ha reportado que Supermercados Peruanos alcanzó picos de participación del 

37% y 39% en enero. En cuanto a la participación total del negocio de supermercados en 

el mercado peruano, según información proporcionada por la compañía SMU, junto con 

los grupos Cencosud y Falabella, estos tres grupos concentran el 63.7% del mercado de 

supermercados en Perú (MD GROUP, 2018). 

3.3.3 Posicionamiento de Andean Dry Gin en Supermercados Peruanos 
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Los supermercados representan un canal de distribución altamente relevante para 

las pequeñas empresas que buscan expandir su alcance y llegar a un mayor número de 

consumidores. Sin embargo, ingresar a estos establecimientos no es tarea fácil, ya que 

implica superar diversas barreras, como la distribución y la competencia con otros 

proveedores. Además, una vez dentro, mantenerse y destacar entre la oferta existente 

también se convierte en un desafío significativo. A continuación, se detallarán los puntos 

clave el ingreso y permanencia de pequeñas empresas en supermercados, para lograr un 

posicionamiento exitoso en este importante canal de ventas tal como lo expresa Doe 

(2018). 

El acceso a un supermercado brinda a las pequeñas empresas como Botaniker 

Alchemist una valiosa oportunidad de sortear la barrera de distribución y llegar a un 

amplio número de puntos de venta en todo el país de manera más efectiva. Esto se traduce 

en una mayor visibilidad para sus productos y una expansión significativa de la clientela 

potencial. Los supermercados ofrecen una vitrina privilegiada para exhibir los productos, 

lo que puede conducir a un aumento en las ventas y el reconocimiento de la marca. 

Una vez dentro de un supermercado, lanzar Andean Dry Gin con éxito requiere una 

inversión adecuada en promoción y marketing. Realizar degustaciones, ofrecer muestras 

gratuitas o brindar una experiencia interactiva con el producto puede aumentar el interés 

del consumidor y generar demanda. Un empaque atractivo y una cuidadosa estrategia 

publicitaria en encartes o espacios de promoción son esenciales para destacar entre la 

competencia. 

3.3.4 ¿Como un producto puede ser seleccionado por una cadena de 

supermercados? 

La clave para lograr el interés de los supermercados radica en ofrecer productos 

diferenciados y atractivos. La calidad, sabor, precio y tendencias actuales son factores 

clave que los supermercados consideran al seleccionar un producto como el Andean Dry 

Gin. La innovación y la propuesta de valor superior a los productos existentes pueden 

aumentar las posibilidades de ser elegido por los supermercados. 

Para ingresar a un supermercado dice Doe (2018), es fundamental que Botaniker 

Alchemist sea formal, tenga una cuenta bancaria para recibir abonos y cumplan con 

estándares de control sanitario en sus plantas de producción. Estos requisitos son 
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fundamentales para establecer una relación comercial confiable y cumplir con las 

normativas vigentes. Además, realizar estudios de mercado cuantitativos o focus groups 

como el de Global Research Marketing una encuesta online a 400 hombres y mujeres 

entre los 18 a 65 años que viven en Lima fue realizado para proporcionar información 

valiosa al comprador sobre el potencial y la aceptación del producto. Mediante los 

resultados y evidencia sólida sobre la demanda y preferencias del consumidor puede 

respaldar la decisión del supermercado de incluir este nuevo producto en su oferta. 

Ingresar y mantenerse en los supermercados representa una oportunidad 

significativa para el Andean Dry Gin a través de Botaniker Alchemist, pero también un 

reto considerable. A través de inversión en marketing y cumplimiento de requisitos, 

Botaniker Alchemist puede aumentar sus posibilidades de éxito en este competitivo canal 

de ventas. Los estudios de mercado son herramientas valiosas para respaldar el proceso 

de ingreso y garantizar una relación comercial sólida con los supermercados. La clave 

radica en ofrecer un producto diferenciado y competitivo que se alinee con las demandas 

del mercado actual y satisfaga las expectativas del consumidor peruano.  

3.4  Proyección Financiera 

En la siguiente proyección financiera se ha tomado como antecedente los valores 

referenciales de ventas costos de producción, costo de ventas, ventas netas y gastos 

administrativos para obtener la utilidad del presente año 2023. Para los siguientes cuatro 

años se toman en cuenta los mismos rubros más el rubro de costo de exportación que 

depende el tipo de negociación FOB y DPU para obtener las respectivas utilidades. 

Las proyecciones de los siguientes cuatro años están planificadas en base a la 

inflación anual ecuatoriana de un 3%.   Es importante recordar que esta información fue 

proporcionada por el mismo fundador de la empresa Botaniker Alchemist. 
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Tabla 9 

Proyección Financiera en base a negociación FOB 

Dentro de la proyección financiera acorde a una exportación FOB se observa que 

el año 2022 es el año de nacimiento de la empresa, las ventas tendrán un crecimiento 

durante los próximos años, al pasar de $810,240 en 2023 a $1,045,000 en 2027, debido 

al aumento de producción y exportación. Por otro lado, los Costos de Producción y Costos 

de Venta también aumentan gradualmente, al alcanzar $561,600 en 2026 y luego al 

disminuir a $540,000 en 2027, de $48,000 en 2022 a $55,000 en 2027. 

Uno de los rubros más importantes a analizar es el Costo de Exportación que 

aparece a partir de 2024, que alcanzó su punto máximo en $1,690 en 2027 debido al 

aumento en las cantidades de botellas exportadas. 

Se observa un aumento en las ventas netas de $274.100,40 en 2023 a $448,310 en 

2027. Sin embargo, tenemos un crecimiento en los gastos administrativos que crecen año 

tras año, de $182,400 en 2022 a $293,757 en 2027. Estos incluyen sueldos, servicios 

básicos, arriendo, gastos administrativos generales, publicidad, movilización y 

depreciación. 

Otro de los rubros más importantes para este análisis es la utilidad neta proyectada, 

es decir, las ganancias después de deducir los costos y gastos, muestra una variación a lo 

largo de los años. Comienza en 2023 a $43,200 y luego aumenta hasta alcanzar $154,552 

en 2027. 

En general, esta proyección indica que las ventas y las utilidades están en una 

tendencia creciente, aunque se consideran que puedan existir variaciones por el entorno, 
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el sector, los competidores, los clientes, etc. Los gastos administrativos también aumentan 

a medida que la empresa se expande y se espera que las operaciones crezcan. 

Es importante tener en cuenta que las proyecciones financieras se basan en 

suposiciones y estimaciones, por lo que es fundamental revisar y ajustar estos números a 

medida que obtengas datos más precisos y cambien las circunstancias económicas y 

comerciales. 

Figura 22 

Ventas y Gastos – Exportación FOB 

 

En la figura anterior, se observa que los rubros de ventas son mayores a los rubros 

de gastos, que indican utilidad.  
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Tabla 10 

Proyección financiera en base a negociación DPU 

 

La proyección muestra un crecimiento gradual y sostenido en las para Botaniker 

Alchemist a lo largo de los años, que pasa de $852,600 en el presente año a $1,045,000 

en 2027. Sin olvidar que el año 2022 es periodo de inicio de esta empresa. Las ventas 

netas, que son las ventas después de deducir los costos directos, también aumentan de 

manera constante, desde $243,840 en 2022 a $440,166 en 2027. Esto sugiere que la 

empresa logra mantener una tendencia positiva en sus ingresos. 

Adicionalmente, los costos de producción y los costos de ventas aumentan, lo que 

es una tendencia común a medida que las ventas aumentan al igual que los gastos 

administrativos. Sin embargo, es importante monitorear cómo se desarrollan estos costos 

en relación con las ventas para asegurarse de que la rentabilidad no se vea comprometida. 

De igual manera, los costos de exportación aumentan significativamente a medida que 

pasan los años, lo que sugiere que Botaniker Alchemist aumentará sus ventas para Perú o 

enfrentará mayores gastos relacionados con la exportación. Es importante entender la 

naturaleza de estos costos y cómo afectarán la rentabilidad.  

En relación a la utilidad muestra variaciones en diferentes años. Aunque la utilidad 

disminuye en 2023 ya que es el primer año de exportación, se recupera en los años 

siguientes y experimenta un aumento significativo en 2027. Finalmente, la rentabilidad, 

expresada como utilidad, es positiva en todos los años, lo cual es un buen signo. Sin 

embargo, las variaciones en las utilidades podrían requerir una revisión más profunda de 

los costos, gastos y estrategias de ingresos para asegurarse de que la empresa maximice 

su potencial de ganancias, mercados, estrategias futuras y áreas de mejora. 
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Figura 23 

Ventas y Gastos – Exportación DPU  

 

En la figura anterior, se observa que los rubros de ventas son mayores a los rubros 

de gastos, lo que indica utilidad.  

Para complementar este estudio de factibilidad, es necesario comparar y analizar 

cuál de las dos opciones de proyección financiera basado en el tipo de negociación para 

la exportación genera una mayor rentabilidad a lo largo de los años. En la siguiente tabla 

se observa los valores de utilidad neta en cada uno de los años para los tipos de 

exportación.  

Tabla 11 

Análisis Utilidad – Rentabilidad  

 

En la tabla anterior se tomó el valor de utilidad desde 2024 hasta 2027 como años 

de proyección de exportación de la empresa. Los valores de utilidad se diferencian por el 

término de negoción ya se FOB o DPU como se aprecia en la tabla. La diferencia entre 

las utilidades permita a la gerencia de Botaniker Alchemist elegir de mejor manera en que 

tipo de exportación desea invertir.  
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Figura 24 

Análisis Utilidad Rentabilidad 

 

En base a estos análisis, la mejor opción en términos de rentabilidad a lo largo de 

los años es la exportación en términos FOB, ya que esta opción muestra una tendencia de 

crecimiento significativo en las utilidades, que alcanzó un valor más alto en 2027 en 

comparación con la exportación en términos DPU. 

3.4.1 Tasa de Retorno de inversión 

Estaun (2022), señala que la tasa de retorno de inversión es el indicador que permite 

predecir los resultados de una inversión futura en un periodo determinado. Es también un 

indicador valioso para ayudar a la toma de decisiones dentro de una empresa. Para este 

caso de estudio, se ha realizado el cálculo de la tasa de retorno de inversión en base de las 

siguientes cantidades de botellas a exportar: 2000 botellas en 2024, 6000 botellas en 2025, 

8000 botellas en 2026 y 14000 botellas entre 2027. Además, se debe considerar que se ha 

proyectado un aumento en el precio unitario de venta al distribuidor de un 3% anual.  

El aumento de cantidad de botellas a exportar se debe gracias al incremento sus 

ingresos a raíz de que tiene mayores ventas, con las exportaciones específicamente a 

supermercados. En el caso de la aceptación de mercado, se generará mayor demanda del 

producto en el país que importa Andean Dry Gin, en este ejemplo: Perú. Por lo tanto, es 
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necesario aumenta la cantidad de exportación, para satisfacer las demandas de los 

consumidores y aumentar las ganancias de Botaniker Alchemist.  

Tabla 12 

Cálculo tasa de retorno de inversión 

 

En la anterior tabla se observa que para calcular la tasa de retorno de inversión se 

utilizaron los siguientes valores proyectados en el periodo 2024-2027: ingresos e 

inversiones.  

Figura 25 

Tasa de retorno de inversión 

 
 

Según las palabras de Estaun (2022), cuando existe un valor mayor que 1 (o 

100%), indica que los ingresos superan la inversión, lo que generalmente se considera 

positivo. En este caso de estudio, el ROI aumenta en cada año, lo que indica una mejora 

en la rentabilidad de la inversión a lo largo del tiempo.  
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CONCLUSIONES 

Finalmente, el proceso de exportación de Andean Dry Gin hacia Perú no cuenta 

con ningún impuesto a pagar al momento de salida de la mercancía de Ecuador. Otros 

rubros a pagar por el exportador dependen del tipo de negociación con el comprador, 

estos rubros son: fletes internacionales y nacionales, gastos locales, seguro, almacenaje, 

estiaje y certificaciones. Por otro lado, el proceso de importación en Perú se resume en 

los siguientes puntos: contar con el Registro Único de Contribuyentes (RUC) y los 

documentos de importación relacionados a la mercancía como factura, bill of lading, 

orden de embarque emitido por la Aduana Ecuatoriana, etc. 

En cuanto al mercado objetivo se localiza en Lima, Perú pues esta zona es la de 

mayor población, movimiento económico del país, y gran consumo de alcohol. En la 

capital, la población tiene una alta tendencia abastecerse de alcohol por medio de 

supermercados, de ellos el supermercado mejor posicionado en este mercado es la cadena 

de Supermercados Peruanos. Es decir, Botaniker Alchemist debe preparar su producto 

Andean Dry Gin para ser seleccionado y posteriormente comercializado por 

Supermercados Peruanos.  

Conjuntamente al resultado de la proyección financiera, es decir, la proyección 

positiva y en aumento de las utilidades año tras año, se concluye que el proyecto de 

exportación del licor tipo ginebra a Lima, Perú es un proyecto factible en la parte 

económica y financiera gracias a las utilidades proyectadas para los siguientes cuatro 

años, además es logísticamente factible gracias a los procesos de exportación e 

importación simplificados en cada país.  Con estas conclusiones se ha dado respuesta a 

los objetivos específicos planteados: identificar los procesos de exportación e importación 

del licor, definir el mercado meta dentro de Lima, Perú y determinar la factibilidad 

económica de la exportación.  
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RECOMENDACIONES 

Es necesario destacar que a pesar de la conclusión de este trabajo de investigación 

el exportador tendrá la elección final entre los términos de negociación FOB (Free On 

Board) y DPU (Delivered at Place Unloaded) en el contrato de compraventa internacional 

con Supermercados Peruanos, esta elección depende del objetivo financiero y el esquema 

de negocios internacionales de esta empresa involucrada.  A la hora de exportar, cada de 

uno de estas formas de negociación tienen ventajas y desventajas los intereses de cada 

una de las partes, por ejemplo: al negociar en términos FOB, en donde Botaniker 

Alchemist puede elegir la forma más conveniente y económica de transporte hasta el 

puerto de origen. Además, que una vez que la mercancía se carga en el buque, la 

responsabilidad de la empresa como vendedor disminuye significativamente. Por otro 

lado, Supermercados Peruanos debe asumir los costos y riesgos de transporte y entrega 

en Lima Perú, lo que puede ser perjudicial para imagen empresarial de Botaniker 

Alchemist como un proveedor no estratégico.  

Por otro lado, cuando Botaniker Alchemist se encarga de entregar la mercancía en 

el lugar acordado dentro de Lima Perú, esto puede ser más conveniente para 

Supermercados Peruanos en temas económicos, logísticos y relaciones comerciales, pero 

para Botaniker Alchemist significa asumir los costos y riesgos hasta la entrega en el Lima, 

Perú. En conclusión, la elección entre exportar o no exportar, como negociar si FOB o 

DPU dependerá de las prioridades, capacidades, recursos riesgos asociados e inversiones 

requeridas de la Botaniker Alchemist.  
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ANEXOS 

Anexo 1 

Cálculo de Mercado Potencial 

 
 

Fuente: (Banco Santander S.A, 2023). 

Anexo 2 

Lista de Precios Gin - PE 

 
Fuente: (Compañía Food Retail S.A.C., 2023). 
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Anexo 3 

Plantilla Cálculo Prima Seguro  
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Anexo 4 

Cotización Exportación Ecuador -Perú 
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Anexo 5 

Cotización de Impuestos a la Importación Perú 
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Anexo 6  

Cálculo de Valores de Cantidad y Transporte para Costos de Exportación 

 

Anexo 7 

Cálculo de Gastos Locales para Costo de Exportación CIF 
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Anexo 8  

Cálculo de Costo de Gastos Importación en Puerto CIF – PE – Exportación CIF 

 
Fuente: (Contrans, 2023). 

Anexo 9 

Cálculo de Gastos de Impuesto de Salida de Divisas Ecuador – Exportación CIF 
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