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RESUMEN 

 

El presente trabajo de titulación aborda un estudio de factibilidad para la 

creación de una empresa importadora y comercializadora de esencias de 

excelente calidad de la marca suiza Firmenich. El método a emplearse en esta 

investigación es el enfoque cuantitativo, cualitativo, explicativo y experimental. 

Como consecuencia de tarifas arancelarias impuestas por el gobierno central 

en los últimos años, varios nichos de mercado han aparecido, los cuales son 

complementarios a la demanda ya existente de esencias en el país. A través de 

la importación de estas materias primas se busca impulsar y fortalecer el 

crecimiento del mercado nacional dedicado a la elaboración de productos 

dentro de la industria de la cosmetología y limpieza. Nuestros potenciales 

clientes fueron encuestados, con el objetivo de justificar la aceptación del 

proyecto. Para el análisis del entorno se estudiaron las empresas actualmente 

establecidas en Guayaquil, las cuales son divididas por su capacidad 

importadora, además de la cantidad de importaciones total y su procedencia. 

Los análisis PEST y FODA fueron aplicados para delimitar la situación de 

nuestro mercado, nuestras ventajas y desventajas. Los aspectos 

organizacionales son descritos desde el nombre de la empresa, PARFUM S.A., 

hasta la logística de manejo de inventarios, proceso de importación y 

abastecimiento. También se expone las estrategias de marketing para nuestra 

empresa y las técnicas adecuadas para una correcta penetración en nuestro 

segmento de mercado. Finalmente se justifica la viabilidad y factibilidad 

financiera del proyecto múltiples estudios y análisis financieros. 

 

Palabras Clave: ESENCIAS; IMPORTACIÓN; ECONOMÍA; ARANCELES; 

IMPUESTOS, EMPRENDIMIENTO; REPRESENTANTE. 
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ABSTRACT 

 

This project is based on a feasibility study for the creation of a 

company dedicated to the import and commercialization of fragrances from 

the world-renowned Swiss brand Firmenich. The method to be used in this 

research is the quantitative, qualitative, explanatory and experimental 

approach. Because of the tariffs imposed by the central government in recent 

years, several market niches have appeared which are complementary to the 

existing demand for fragrances in the country. Through the import of these 

fragrances, we seek to boost and strengthen the growth of the local market 

dedicated to the production of products within the cosmetology and cleaning 

industry. Our potential customers were surveyed, in order to justify 

acceptance of the project. We did a study of the companies currently 

established in Guayaquil, which are dedicated to the commercialization of 

fragrances; these companies were divided according to their import 

capabilities and origin of imported goods, with the objective of analyzing our 

market segment. The PEST and SWOT analysis were applied to delimit the 

situation of our market segment, our advantages and disadvantages. The 

present project describes the organizational aspects as; Name of the 

company, PARFUM S.A., the logistics of inventory management, import and 

supply process. Our project also outlines the marketing strategies for our 

company and the appropriate techniques for a correct penetration in our 

market segment. Finally, the feasibility of the project is justified by multiple 

studies and financial analysis. 

  

Keywords: FRAGRANCES; IMPORT; ECONOMY; TAXES; DUTY, 

ENTREPRENEURSHIP; REPRESENTATIVE. 
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RÉSUMÉ 

 

Ce titrage de travail fait référence à une étude de faisabilité pour la 

création d’une entreprise importatrice et distributeur des essences de haute 

qualité de la marque suisse Firmenich. La méthode utilisée dans ces travaux 

est quantitative, qualitative, explicative et approche expérimentale. En raison 

des tarifs imposés par le gouvernement central au cours des dernières 

années, plusieurs niches de marché ont émergé, qui sont complémentaires à 

la demande existante dans les essences dans le pays. Grâce à l'importation 

de ces produits, il cherche à promouvoir et à renforcer la croissance du 

marché intérieur dévoué à la production de produits dans l'industrie de la 

cosmétologie et de nettoyage. Nos clients potentiels ont été interrogés, afin 

de justifier l'acceptation du projet. Pour l'analyse de l'environnement ont 

étudié les sociétés actuellement établies à Guayaquil, dont ils sont divisés 

par leur capacité d'importation, en plus du montant total des importations et 

de leur origine. L'analyse PEST et SWOT ont été appliqués pour délimiter la 

situation de notre marché, nos avantages et inconvénients. Les aspects 

organisationnels sont décrits à partir du nom de la société, PARFUM S.A,. 

Jusqu’à  la gestion des processus d'inventaire de la logistique, l'importation 

et l'approvisionnement. Aussi il expose les stratégies de marketing pour 

notre entreprise et les techniques adéquates pour une bonne pénétration 

dans notre segment de marché. Enfin, l'étude de faisabilité et de faisabilité 

financière et des analyses financières multiples sout justifiée. 

 

Mots-clés:  ESSENCES; IMPORTATION; ECONOMIE; TARIFS; DROITS 

DE DOUANE ; ENTREPRENEURIAT; REPRÉSENTANT. 
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INTRODUCCIÓN 

 

En la actualidad el mundo se encuentra en un proceso de globalización en 

donde es fundamental conocer los procesos de comercialización en el mercado 

nacional e internacional. De esta manera se pueden percibir todas las oportunidades 

para poder participar en el mercado global, también se puede determinar cuáles son 

los países más competitivos de los cuales importar productos que por falta de 

capacidad o abundancia aun no son producidos o comercializados en Ecuador, 

debido a diversos problemas como falta de infraestructura adecuada o por falta de 

conocimiento en ciertas áreas de producción, tratamientos de materiales o 

tecnología. 

 

El desempleo es una problemática social, política y económica que está 

afectando a muchos países del mundo, Latinoamérica ha sido una de las zonas más 

afectadas en los últimos años ya que el desempleo para el 2016 se situará por 

encima del 7%, según proyectaron la CEPAL y la OIT, se evidencia un incremento 

considerable si se compara al 6% del año 2014, estos cambios son consecuencias 

de las recesiones económicas que varios países en el mundo han sufrido en años 

recientes. Los países de Latinoamérica más afectados por el desempleo son 

Venezuela y Brasil como consecuencia de sus graves problemas políticos, 

económicos y sociales (El Espectador, 2016). El panorama en Ecuador es similar a 

la de los países vecinos, según el INEC “En marzo 2016 la tasa de desempleo 

alcanzó el 5,7% a nivel nacional, 1,9 puntos porcentuales adicionales a lo registrado 

en marzo 2015” (INEC, 2016). Esto nos brinda una visión de la situación económica 

actual de nuestro país, por esta razón hemos tomado la decisión de realizar un 

emprendimiento como tema de nuestro trabajo de graduación, de esta manera 

incentivar a la generación de nuevos empleos y de así fomentar el fortalecimiento de 

la economía nacional.  

 

Gracias a los conocimientos aprendidos en la Carrera de Gestión Empresarial 

Internacional en la Universidad Católica de Santiago de Guayaquil nuestra tesis de 

grado tiene como objetivo la creación de una importadora y comercializadora de 

aromas y aceites esenciales en la ciudad de Guayaquil, nosotros hemos visto una 
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oportunidad en este negocio, debido a la recomendación de una persona cercana a 

nosotros, la Tgla. Dolores Salazar, que tiene más de 20 años de experiencia en el 

mercado de la elaboración y comercialización de productos a base de esencias y 

aceites esenciales, Según Salazar el mercado de la elaboración de productos a base 

de aceites esenciales o esencias ha aumentado drásticamente en los últimos años, 

especialmente desde la decisión del Gobierno Ecuatoriano al aumentar los 

aranceles y sobre tasas arancelarias, denominadas salvaguardias. Por ejemplo, en 

el caso de perfumes importados con subpartida arancelaria 33030010 tiene una 

sobre tasa arancelaria del 45% (República del Ecuador Comité de Comercio 

Exterior, 2015), esto a provocado un incremento en la demanda de perfumes más 

económicos en el mercado nacional ocacionando la aparicion de perfumes 

elaborados en el pais con esencias importadas. Después de una investigación 

preliminar hemos decidido trabajar en conjunto con la empresa suiza “Firmenich” la 

cual tiene su sede en Ginebra, ya que es considerada una de las mejores y más 

grandes empresas productoras y comercializadoras de esencias y aceites 

esenciales en el mundo. Según Sophie Douez en su artículo “Dos gigantes suizos 

crean los aromas del mundo” Givaudan y Firmenich, ambas suizas, concentran entre 

el 30 y 40% del mercado global, solo Firmenich tiene ventas de más de 2780 

millones de francos suizos, los cuales convertidos en dólares son 2750 millones. 

(Douez, 2012). Por esta razón nuestro ideal es lograr convertirnos en los 

representantes oficiales de esta empresa en el Ecuador. Como representantes 

oficiales de la empresa suiza “Firmenich” hemos decidido optar como nuestra razón 

social “Parfum S.A”. Esta empresa pertenecerá a la rama de la industria de la 

cosmetología y limpieza debido a que ofrecerá a sus clientes esencias y aceites 

esenciales para la producción de diversos productos.  

 

La finalidad de este emprendimiento no es solo crear autoempleo para sus 

dueños, sino también generar fuentes de trabajo indirectas a otras personas. De 

esta manera ser nosotros quienes controlen los productos por grandes volúmenes 

importados y comercializar los productos a distribuidoras y empresas, pero además 

nuestra meta es alentar a la generación de microempresas productoras de diversos 

productos a base de esencias, porque consideramos que la creación de 

microempresas es lo necesario para ayudar a levantar la economía nacional.  
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 Nuestra propuesta integra los elementos básicos de la administración, que 

son necesarios para la creación de la empresa a través de la implementación del 

proceso administrativo para así poder planear, organizar, dirigir, ejecutar y controlar 

con eficiencia los recursos y las áreas funcionales de la futura empresa. 

 

El proyecto de acuerdo a su alcance económico busca partir desde una 

microempresa con un crecimiento acelerado, hasta la creación de una empresa de 

mayores proporciones. La visión a futuro es poder atraer a los inversionistas de 

Firmenich para que establezcan un laboratorio de R&D (Research and Development) 

en Ecuador, porque en nuestro país existe una gran diversidad de flora muy rara y 

única a la vez, como consecuencia se podrían desarrollar extractos de aromas y 

aceites esenciales diferentes y únicos en el mundo. Esta sería una gran oportunidad 

no solo para nosotros como empresarios, sino que también para el Ecuador ya que 

se fomentaría a la investigación y desarrollo. 

 

La presente tesis de grado pretende verificar la factibilidad de la creación de 

una empresa importadora y comercializadora de aromas y aceites esenciales en la 

ciudad de Guayaquil, estableciendo los aspectos económicos, administrativos y 

legales requeridos para su implementación. Esta tesis de grado se finalizará con un 

estudio financiero que permita determinar si el proyecto es rentable de acuerdo a la 

inversión realizada. 
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FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 

Antecedentes 

Debido a que el Ecuador todavía es un país en vías de desarrollo el cual se 

encuentra en un estado de transición, requiere de las importaciones de algunos tipos 

de productos, en su mayoría productos terminados, no obstante, una parte de las 

importaciones es derivada a las materias primas, las cuales son necesarias para 

satisfacer las necesidades del mercado interno. Una de las causas principales de las 

importaciones es la falta de infraestructura y de talento humano que tenga 

conocimientos específicos para elaborar y manejar maquinaria especifica. Este tema 

tiene una conexión directa con la inversión extranjera en el país, según datos de 

Santander Trade Portal la IED (Inversión Extranjera Directa) en Ecuador al 2015 fue 

de 1.060 millones de dólares, la cual sigue siendo mínima comparada con otros 

países de América Latina, por ejemplo, al 2015 Chile tuvo una IED de 20.176 

millones de dólares y Perú 6.861 millones de dólares (Santander Trade Portal, 

2016). Debido a estos factores existen todavía muchos productos que no se 

producen en Ecuador, como por ejemplo los aromas y aceites esenciales para los 

que se requiere de un tipo de maquinarias muy específicas y de una continua 

investigación.  

 

 

Figura 1.- Inversión Extranjera Directa a Ecuador 

Fuente: Santander Trade Portal 

Elaborado por: los autores 
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Se ha planteado el problema por el amplio crecimiento de la demanda del 

mercado nacional en este tipo de factores de producción. Esto debido a que el 

gobierno nacional ha adoptado una serie de medidas para mitigar los impactos de la 

recesión que se ha presentado en el panorama económico mundial, por ese motivo 

se vio necesario sustituir la salvaguardia cambiaría por una medida de salvaguardia 

por balanza de pagos que consiste en la aplicación de aranceles a determinadas 

importaciones, entre ellas materias primas y bienes de capital, artículos de higiene 

personal y uso en el hogar, medicinas y equipo médico, repuestos de vehículos, 

combustibles y lubricantes, importaciones por correo rápido o courier y menaje de 

casa (Ministerio de Comercio Exterior, 2015). Dentro de esta lista se encuentran 

mercancías como los perfumes y productos que contienen esencias o a fines, esto 

ha producido un incremento abrupto en su precio de venta al público, por esta razón 

se ha evidenciado un acelerado crecimiento en la demanda de dichas mercancías a 

precios accesibles. Como consecuencia han aparecido nuevos nichos de mercado, 

como los pequeños productores de perfumes que sustituyen a marcas originales.  

 

Al mismo tiempo existe gran demanda de esencias y aceites esenciales por 

parte de empresas que se dedican a la elaboración de productos en el mercado de 

la cosmetología y limpieza. En el Ecuador además de pequeños productores de 

mercancías dedicadas a la cosmetología y limpieza, existen grandes productores de 

productos iguales o complementarios, estas empresas representan un alto índice de 

consumo de esencias y aceites esenciales. La mayoría de estas empresas utilizan 

esencias y aceites esenciales importados debido a que la producción de estos 

factores en el país es de manera artesanal y no abastece a la demanda nacional. 

También hay que recalcar la alta calidad de los productos importados comparados a 

los producidos en el Ecuador.  

 

El crecimiento del mercado de esencias en nuestro país es evidente y lo 

podemos verificar por el aumento en las importaciones nacionales. De información 

obtenida mediante la empresa Manifiestos, la cual se dedica a comercializar datos 

de importaciones, las importaciones de esencias al país en enero del 2016 fueron 

232.376,94 kilogramos lo que representa $ 3.849.253,76 en precio FOB importado. 

Para octubre del 2016 las importaciones de esencias fueron 266558,89 kilogramos 
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lo que representa $ 5.053.523,50. Lo que demuestra que solo basándonos en datos 

recientes el mercado crece exponencialmente mes a mes. (Manifiestos, 2016). 

 

La empresa a la cual pretendemos representar se llama “Firmenich, fue 

fundada en 1895, en Ginebra. En la actualidad posee aproximadamente 6500 

empleados al rededor del mundo, posee 28 plantas manufactureras y 3 centros de 

investigación y desarrollo ubicados en Princeton, Shanghái y Ginebra. Su volumen 

de ventas es de 3.2 billones de francos para el 2016, los cuales convertidos en 

dólares son 3140 millones, Firmenich es la empresa privada más grande de 

fragancias y sabores en el mundo y la marca más deseada en el mundo por su 

creación única de fragancias y sabores (Firmenich, 2016). 

 

Contextualización Del Problema 

Desde 11 de marzo de 2015 el Gobierno del presidente Rafael Correa ha 

adoptado una serie de medidas para contrarrestar los impactos que han afectado el 

ámbito comercial de nuestro país como lo es el descenso del precio del petróleo y la 

apreciación del dólar, este tipo de medidas son necesarias para poder regular el 

nivel de importaciones y de esta manera equilibrar la Balanza Comercial.  El 

gobierno se ha visto en la necesidad de emplear una medida de salvaguardias por 

balanza de pago, la cual consiste en la aplicación de un arancel a determinados 

productos. Según Carolina Enríquez, columnista del periódico “El Universo”, la 

aplicación de la salvaguardia afectó el 32% de las importaciones ecuatorianas, 

perjudicando el precio no solo de los productos importados sino también de algunos 

productos nacionales los cuales requieren de productos importados para su 

elaboración.  (Enriquez, 2015) 

 

Ésta sobretasa arancelaria ha afectado al mercado de la cosmetología y 

también los productos de uso para el hogar los cuales tiene como componente 

primario el aroma y los aceites esenciales, por ejemplo, según la Resolución No. 

0011-2015 del comercio exterior, los perfumes y las aguas de tocador con 

subpartida 3303000000 tiene una sobretasa arancelaria del 45%, debido a esto el 

precio incrementa y desfavorece a los consumidores ecuatorianos. (Comercio 

Exterior, 2015) 
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Según el Ingeniero Gustavo Cáceres, gerente de ventas de la compañía 

LatinCompany, empresa que se encuentra en el mercado ecuatoriano desde hace 

13 años y tiene una vasta experiencia en ofrecer productos químicos aromáticos y 

aceites esenciales, nos manifestó que debido a este acontecimiento y desde que el 

Gobierno comenzó con el cambio de la Matriz Productiva dentro del mercado 

ecuatoriano se han desarrollado e implementado nuevos emprendimientos, uno de 

los que está progresando en el último año, son las elaboraciones de fragancia fina, 

inspiradas a perfumes originales y la elaboración de productos para el hogar. El 

Ingeniero Gustavo Cáceres nos mencionó que uno de los sectores más impulsados 

y de alguna manera protegidos para su desarrollo es el sector de los productos 

químicos, pero sobre todo la perfumería fina, debido a que, en el ámbito de la 

cosmetología, el precio de los perfumes original han sido el más afectado creando 

de esta manera una oportunidad de desarrollo para los perfumes inspirados en ellos 

(Caceres, 2016). 

 

Existe una gran demanda nacional de aromas y aceites esenciales para la 

fabricación de este tipo de productos, pero en el mercado nacional no existe una 

diversidad de oferta, debido a que solo existen 6 empresas que comercializan en el 

Ecuador esencias importadas y no todas satisfacen los estándares de calidad cada 

vez más exigentes de los consumidores nacionales. La compañía LatinComany 

sería nuestra mayor competencia en el mercado de los aromas y aceites esenciales, 

debido a su amplia experiencia y a su solidez en este mercado, su referencia ha sido 

de mucha importancia para continuar con el desarrollo de nuestra investigación.  

 

Problema 

Existencia nula de la diversidad de oferta en el mercado de los aromas y 

aceites esenciales en la ciudad de Guayaquil, la cual es necesaria para satisfacer su 

demanda. 

 

MARCO TEÓRICO 

El termino emprendimiento ha sido usado por varios teóricos de alto renombre 

e importancia en ámbito económico. Adam Smith, uno de los teóricos económicos 
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más importantes de la historia se refirió brevemente al tema del “entrepreneurship”1. 

Adam Smith hizo referencia al emprendimiento como “business management”, un 

método de optimizar recursos (Burnett, 2000).  

 

Ludwig Von Mises, otro importante teórico económico realizó un gran aporte 

sobre el emprendimiento, identifica tres cualidades que él considera muy 

importantes para que una persona sea considerad emprendedora. Primero se refiere 

a que un emprendedor es un evaluador. Eso quiere decir que es capaz de calcular 

beneficios y costos y con los resultados puede tomar las decisiones adecuadas. 

Además, puede proyectar o pronosticar futuras acciones en el mercado que pueden 

afectar la situación de su emprendimiento. La segunda característica hace referencia 

a la utilización y manejo de los recursos, un emprendedor es capaz de administrar 

los factores de producción de la mejor manera. Finalmente, se refiere a que el 

emprendedor “soporta” la incertidumbre, porque actúa en función del futuro 

(Gunning, 2000). 

 

Estos aportes fueron importantes para delimitar lo que ahora conocemos 

como el concepto de emprendedor. María Formichella en su monografía sobre el 

emprendimiento, conecta al emprendimiento con la educación, desempleo y el 

desarrollo local. Lo cual nos parece muy interesante y cierto ya que nosotros 

estamos convencidos que el emprendimiento es el arma más eficiente para enfrentar 

muchos problemas económicos y sociales que afectan a los países. Formichella 

explica que existe una estrecha conexión entre el emprendimiento, educación, 

desempleo y desarrollo local. Primero explica que, las características 

emprendedoras pueden ser aprendidas y potenciarse por medio de la educación. 

Además, menciona que la existencia de emprendimientos disminuye el desempleo, 

ya que se fomenta el comercio e intercambio. Finalmente, gracias al aprendizaje del 

emprendimiento por medio de la educación, en la aplicación el emprendimiento 

reduce del desempleo lo que tiene como consecuencia positiva un desarrollo de la 

comunidad en donde se realiza el emprendimiento (Formichella, 2004). 

                                            
1 Entrepreneurship: espíritu emprendedor o emprendimiento, crear empresas. 

Lic. María Marta Formichella – EL CONCEPTO DE EMPRENDIMIENTO Y SU RELACION CON LA 

EDUCACIÓN, EL EMPLEO Y EL DESARROLLO LOCAL 
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Consideramos que el emprendimiento es la base fundamental del desarrollo 

de cualquier nación, ya que gracias a los emprendedores se logra crear varios 

proyectos que en el corto o largo plazo sirven de ingresos económicos para una 

localidad y como resultado crecimiento económico para la nación. El espíritu 

emprendedor puede ser aprendido, como lo mencionó María Formichella en su 

monografía de emprendimiento, las características y aptitudes de un emprendedor 

no son natas y cualquier persona puede aprenderlas y aplicarlas. Cuando existen 

emprendimientos el desempleo disminuye ya que se genera fuentes de empleo, 

grandes o pequeñas. Como resultado final, tenemos el desarrollo económico de una 

localidad y como resultado crecimiento económico de la nación en donde se localiza 

el emprendimiento.  

 

Lo explicado por Formichella es muy importante ya que al nuestro proyecto 

ser un emprendimiento, luego de haber culminado nuestros estudios universitarios, 

nos sentimos en la obligación de producir y seguir todas las etapas que Formichella 

menciona, con el objetivo de ser productivos para nuestra comunidad y aplicar los 

conocimientos aprendidos a lo largo de nuestra carrera universitaria.  

 

Finalmente, la teoría de Formichella es verdadera y será aplicada en nuestro 

proyecto ya que, nosotros nos consideramos emprendedores gracias a los 

conocimientos aprendidos a lo largo de nuestra carrera universitaria, por medio de 

este proyecto se generará algunas fuentes de empleo lo que contribuirá al desarrollo 

de la ciudad de Guayaquil.   

 

MARCO CONCEPTUAL 

Aroma  

“La etimología de aroma nos lleva al término latino aroma, que procede del 

vocablo griego aroma. El uso más habitual del concepto se vincula a una fragancia o 

perfume, por lo general agradable. El aroma, por lo tanto, es algo que se capta a 

través del sentido del olfato” (Pérez, 2015).  
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El aroma son partículas odoríferas las cuales son volátiles y viajan, a través 

del aire, hasta la nariz por medio de las fosas nasales, después comienzan un 

recorrido por todo el sistema olfativo hasta que la persona sea capaz de procesarlas.  

 

Aceites Esenciales 

Según el profesor Alejandro Martínez docente de la universidad de Antioquia 

defina a los aceites esenciales como “las fracciones líquidas volátiles, generalmente 

destilables por arrastre con vapor de agua, que contienen las sustancias 

responsables del aroma de las plantas y que son importantes en la industria 

cosmética (perfumes y aromatizantes), de alimentos (condimentos y saborizantes) y 

farmacéutica (saborizantes)” (Martinez, 2003). 

 

Además, el profesor Martínez dice que los aceites esenciales por lo general 

son mezclas complejas, las cuales pueden ser elaboradas con hasta más de 100 

componentes que pueden ser:  

- Compuestos alifáticos de bajo peso molecular (alcanos, alcoholes, 

aldehídos, cetonas, ésteres y ácidos),  

- Monoterpenos,  

- Sesquiterpenos y 

- Fenilpropanos.  

 

En su gran mayoría son de olor agradable, debido a esta característica son 

utilizados en la aromaterapia, la cual es una técnica muy antigua que utiliza los 

aceites esenciales con fines terapéuticos. (Martinez, 2003). Cada aceite esencial 

tiene diferentes capacidades que lo hace único, por ejemplo, el Romero tiene la 

capacidad de estimular el sistema nervioso, calmando las alteraciones que el stress 

produce sobre nuestro cuerpo.  

 

Fuerzas De Porter 

El análisis de las cinco fuerzas de Porter es una muy importante herramienta, 

y muy conocida, ya que por medio de la cual se puede evaluar la competitividad de 

una empresa dentro de una determinada industria. Con la correcta aplicación de 

este modelo se puede optimizar los recursos dentro de una empresa y formular 
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nuevas estrategias para la empresa, las cuales ayudarán a determinar cuáles son 

las amenazas y oportunidades de la empresa en determinado mercado. 

 

Las cinco fuerzas que Michael Porter describe en su libro son: 

Poder de negociación de los proveedores, poder de negociación de los 

compradores, amenaza de nuevos competidores entrantes, amenaza de productos 

sustitutos, rivalidad entre los competidores (Porter, 1980). 

 

Poder de negociación de los proveedores  

Los proveedores pueden tener una fuerza de poder y de control sobre la 

empresa cuando no existe una amplia alternativa de proveedores. Debido a esta 

situación los proveedores tienen la capacidad para aumentar los precios de los 

insumos que ellos suministran y de establecer el precio que ellos creen más 

conveniente a beneficio de ellos. Tienen tanto poder sobre las empresas que pueden 

negarse a trabajar con ellas o cobrar precios excesivamente elevados por recursos 

únicos, debido a que estos recursos son necesarios para el buen desarrollo de las 

actividades de la empresa y cuantas menos opciones de proveedores se tenga y los 

suministros de estos proveedores sean indispensables, más poderosos serán los 

proveedores. (Porter, 1980). 

 

Poder de negociación de los compradores  

El poder de los compradores se define como la capacidad que tiene de poner 

bajo presión a la empresa en el ámbito de los precios. El poder de los compradores 

depende del número de compradores y de las alternativas de productos que tiene el 

comprador para elegir, si el comprador tiene muchas alternativas para elegir, su 

poder será alto mientras que si actúa de manera independiente su poder de 

negociación será muy bajo. Por ejemplo, si existiera un gran número de 

compradores que está interesado en un producto y actuaran en conjunto para pedir 

que el precio sea inferior, la empresa no tendrá otra opción que bajar el precio 

debido a la presión que el comprador ejerce sobre la empresa. (Porter, 1980). 

 

Amenaza de nuevos competidores entrantes  

Esta fuerza se refiere a la capacidad de las personas para ingresar en el 

mercado, si la inversión para entrar en el mercado y competir efectivamente es baja 
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entonces los nuevos competidores pueden entrar rápidamente en el mercado y 

debilitar la posición de las empresas existentes. Es por eso que es muy importante 

que cada empresa tenga una característica que la diferencie de las demás para 

pueda preservar su posición y tomar ventaja de ella. (Porter, 1980). 

 

Amenaza de productos sustitutos  

Esta fuerza de Porter se ve afectada por la capacidad que tienen los 

compradores de encontrar formas diferentes para satisfacer sus necesidades y 

cumple las mismas funciones que el producto en mención. Los productos sustitutos 

son vistos como una amenaza para la empresa debido a que los compradores 

pueden comprar otro tipo de producto que remplace los remplace. Cuando la 

sustitución es fácil el poder de la empresa se debilita. Un ejemplo en el mercado de 

las fragancias es que un Splash puede considerarse un sustituto del perfume debido 

a que los dos proporcionan un aroma agradable en las personas. (Porter, 1980). 

 

Rivalidad entre los competidores  

Para la mayoría de las industrias, la intensidad de la rivalidad competitiva es 

uno de los factores más relevantes dentro de las cinco fuerzas de Porter. Las 

empresas compiten con otras que ofrecen productos igualmente atractivos y 

servicios, una herramienta para poder frenar la competencia en el mercado es que la 

empresa tenga una potente estrategia competitiva y una ventaja competitiva 

sostenible a través de la innovación para poder tener una posición estable y fuerte 

en el mercado (Porter, 1980). 

 

Análisis Peste 

Según Pascual Parada el análisis PESTEL es una técnica de análisis 

estratégico para definir el contexto de una compañía a través del análisis de una 

serie de factores externos (Parada, 2013). Es decir que el análisis PESTEL es una 

herramienta que sirve para analizar los factores externos e internos de una empresa 

y determinar cuál es el plan de negocios más adecuado, muy similar al análisis 

FODA. 

 

Los factores que se evalúan en el análisis PESTEL son los siguientes: 
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- Políticos. Aquellos factores que pueden determinar la actividad de la 

empresa y están asociados a la clase política como, por ejemplo: 

� Las diferentes políticas del gobierno al mando 

� La política fiscal de los distintos países 

� Las modificaciones de los tratados comerciales 

� Cambios políticos o legislativos del país en el que la empresa opera 

(Parada, 2013). 

 

- Económicos. Se analiza y evalúa los factores macroeconómicos actuales 

y futuros que pueden afectar en la ejecución de un emprendimiento o 

empresa, los mismos que deben ser tenidos en cuenta para formular los 

objetivos económicos de la empresa. Los factores a analizar pueden ser, 

por ejemplo: 

� Los ciclos económicos 

� Los tipos de interés 

� El nivel de inflación, PIB, PIB per cápita 

� La tasa de desempleo 

� El comportamiento del consumidor y su poder adquisitivo (Parada, 

2013).   

 

- Socioculturales. Se analiza cualquier elemento social que pueda afectar a 

la empresa o emprendimiento. Se enfoca en las fuerzas que actúan 

dentro de la sociedad para identificar los gustos y las modas en la 

sociedad actual. Los principales elementos a analizar son: 

� Cambios en los gustos o en las modas de la sociedad 

� Los patrones de consumo 

� Cambios en el nivel de ingresos 

� IDH (Índice de Desarrollo Humano) 

� Los medios de comunicación y la opinión pública 

� Los cambios demográficos (Parada, 2013). 

 

- Tecnológicos. Este punto tiene que ver con la disponibilidad de 

tecnologías de la información y las comunicaciones (TIC), es fundamental 

que el entorno en el que se desarrolle la empresa, promulgue la 
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innovación de las TIC. Nos interesa obtener información de cómo las 

tecnologías que están apareciendo hoy pueden cambiar la sociedad en un 

futuro próximo, sobre todo estudiando aquellos factores que más nos 

pueden afectar, como, por ejemplo: 

� Los agentes que promueven la innovación de las TIC 

� La inversión en I + D de los países o continentes 

� La aparición de nuevas tecnologías relacionadas con la actividad de 

la empresa que puedan provocar algún tipo de innovación 

� La promoción del desarrollo tecnológico que puede llevar a la 

empresa a integrar este tipo de variables dentro de su estrategia 

competitiva 

� Cambios en los usos de la energía y consecuencias (Parada, 2013). 

 

- Ecológicos. A pesar de que mucha de las veces puede parecer que a 

priori sólo afectan a las empresas de sectores muy específicos, en 

realidad no es así. Nos interesa estar al tanto no sólo sobre los posibles 

cambios normativos referidos al medioambiente, sino también hay que 

reflexionar sobre cuestiones como las siguientes: 

� Leyes de protección medioambiental 

� Regulación sobre el consumo de energía y el reciclaje de residuos 

� Preocupación por el calentamiento global 

� Concienciación social ecológica actual y futura 

� Preocupación por la contaminación y el cambio climático 

� Preocupación por los desastres naturales que pueden causar 

problemas al país en el que se desarrolle la empresa (Parada, 2013). 

 

- Legal. Se analizan las distintas leyes sobre el empleo y seguridad laboral 

los cuales son fundamentales para una administración funcional y legal. 

Todas estas características son propias del entorno de la empresa y se 

convierten en factores claves, determinando el éxito o el fracaso al 

momento de implementar la estrategia de la empresa. (Parada, 2013). 
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Representación Oficial 

“Las principales características del contrato de representación comercial son 

el carácter laboral de la representación, la no independencia empresarial del 

representante, la imposibilidad que el representante sea persona jurídica, el poder 

de representación del representante, el carácter permanente de la actividad del 

representante, la admisión de la exclusividad del representante, la limitación a la 

libertad de pactos de las partes contratantes y la no libertad de revocación del 

contrato por parte de la empresa representada” (Camaras, 2016) . 

 

Importación 

El Banco Central del Ecuador define a la importación como “el transporte 

legítimo de bienes y servicios nacionales exportados por un país, pretendidos para 

su uso o consumo en el interior de otro país. Las importaciones pueden ser cualquier 

producto o servicio recibido dentro de la frontera de un Estado con propósitos 

comerciales y son generalmente llevadas a cabo bajo condiciones específicas, como 

son plazos de entrega, características del producto, formas de pago y otros” (Banco 

Central del Ecuador, 2010). 

 

Salvaguardia 

La organización mundial de comercio define a las Salvaguardias como; 

“medidas “de urgencia” con respecto al aumento de las importaciones de 

determinados productos cuando esas importaciones hayan causado o amenacen 

causar un daño grave a la rama de producción nacional del Miembro importador. 

Esas medidas, que en general adoptan la forma de suspensión de concesiones u 

obligaciones, pueden consistir en restricciones cuantitativas de las importaciones o 

aumentos de los derechos por encima de los tipos consolidados. Constituyen, pues, 

uno de los tres tipos de medidas especiales de protección del comercio (los otros 

dos son las medidas antidumping y las medidas compensatorias) a las que pueden 

recurrir los Miembros de la OMC” (Organización Mundial de Comercio, 1994). 

 

Demanda  

La demanda se la define como “la cantidad de un bien o servicio que los 

consumidores desean y pueden comprar a un precio dado en un determinado 

momento” (Sabino, 1991). La demanda no solo se la identifica como el deseo o 
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necesidad que existe por un bien o servicio, sino que requiere además que los 

consumidores tengan la capacidad efectiva de pagar por dicho bien o servicio. Es 

por esto que la demanda llega a ser afectada por distintos factores como lo son, el 

precio del bien o servicio que se desea adquirir, el precio de otros productos 

semejantes o suplementarios y sobre todo el gusto de los consumidores que 

siempre es cambiante a través del tiempo.  

 

La curva de la demanda nos ilustra que existe una relación inversa entre el 

precio y la cantidad de demanda de un bien o servicio, cuando el precio desciende, 

este alienta a los consumidores a demandar una cantidad mayor de la mercancía y 

también incorpora al mercado nuevos compradores que debido al anterior precio que 

para ellos era demasiado elevado, no podían adquirir el bien o servicio (Sabino, 

1991). 

 

Oferta 

La oferta está definida como la cantidad de una mercancía o servicio que 

entra en el mercado a un precio dado en un momento determinado” (Sabino, 1991). 

Por lo tanto, la oferta es una cantidad concreta donde el precio ya está bien 

especificado y cubre un periodo de tiempo determinado y ya no se habla de una 

potencial de oferta de bienes y servicios.  

 

Como en el caso de la demanda, también la oferta es afectada por diferentes 

factores como, por ejemplo: los costos de producción y la capacidad operacional, el 

precio del bien y el precio de los bienes y servicios de la competencia.   (Sabino, 

1991). 

 

VPN 

El Valor Presente Neto (VPN) es el método más conocido a la hora de evaluar 

proyectos de inversión a largo plazo.  El Valor Presente Neto permite determinar si 

una inversión cumple con el objetivo básico financiero: MAXIMIZAR la inversión.  El 

Valor Presente Neto permite determinar si dicha inversión puede incrementar o 

reducir el valor de las PyMES.  Ese cambio en el valor estimado puede ser positivo, 

negativo o continuar igual.  Si es positivo significará que el valor de la firma tendrá 

un incremento equivalente al monto del Valor Presente Neto.  Si es negativo quiere 
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decir que la firma reducirá su riqueza en el valor que arroje el VPN.  Si el resultado 

del VPN es cero, la empresa no modificará el monto de su valor (Vaquiro, 2013). 
 

TIR 

Según Vaquino la tasa interna de retorno (TIR), es la tasa real que 

proporciona cualquier proyecto de inversión y al ser utilizada en el cálculo del VAN 

debe dar como resultado 0.  La tasa de retorno es también conocida como la tasa 

interna de rentabilidad de una inversión, esta es una media geométrica de los 

rendimientos a futuros que se esperan de la inversión y que implican el supuesto de 

una oportunidad para poder reinvertir. Se pude deducir que a mayor TIR mayor 

rentabilidad, es por esto que es utilizada como uno de los criterios para decidir sobre 

la aceptación o el rechazo de un proyecto de inversión (Vaquiro, 2013).  
 

Tomando como referencia los proyectos A y B trabajados en el Valor Presente 

Neto, se reorganizan los datos y se trabaja con la siguiente ecuación:  
 

 

Figura 2.- Fórmula TIR 

Fuente: Vaquino 
 

MARCO LEGAL 

La Razón Social de la empresa importadora y distribuidora de esencias, 

representante de la empresa suiza Firmenich es Parfum S.A., la misma que se 

regulará por la constitución de la República del Ecuador, por la Superintendencia de 

compañías y por todos los organismos competentes (Superintendencia de 

Compañias, 2016). La empresa también se regirá por las normas establecidas en el 

código de trabajo y por las normas establecidas por el Servicio de Rentas Internas 

(SRI) y el Instituto de Seguridad Social (IESS). 
 

Constitución de la Empresa 
 
Reserva de Denominación 

La reservación del nombre de la compañía se podrá efectuar en el balcón de 

servicios de la Superintendencia de Compañías y también en la página web de la 
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Superintendencia de Compañías, el trámite durará aproximadamente 30 minutos. 

(Superintendencia de Compañias, 2013) 

 

Elaboración de un estatuto 

Se debe redactar un estatuto constitutivo de la microempresa la cual se 

validará mediante una minuta firmada por un abogado ante un juez de lo civil o 

notario público. 

 

Abertura de una cuenta de Integración de Capital 

Para la creación de una empresa es necesario abrir una “cuenta de 

integración de capital”, esto se puede realizar en cualquier banco del país. Los 

requisitos varían dependiendo del banco, pero para la creación de una compañía 

limitada el capital mínimo es de $400 mientras que para la creación de una 

compañía anónima es de $800. Después se debe pedir el “certificado de cuentas de 

integración de capital” (Camara de la pequeña industria del Guayas, 2012) 

 

Elevación a Escritura Pública 

Se debe acudir a una notaría pública para elevar a escritura pública, los 

requisitos son: documento de la reserva del nombre, certificado de cuentas de 

integración de capital y la minuta de los estatutos. 

 

Aprobación de la Superintendencia de Compañías 

Una vez obtenida la escritura de constitución de la compañía se deben 

ingresar mínimo tres testimonios certificados de la escritura en la Superintendencia 

de Compañías para que esta sea aprobada. 

 

Ingresar documentos en el Registro mercantil 

Después de la aprobación de la Superintendencia de Compañías, se 

ingresarán los testimonios de las escrituras en el Registro Mercantil, después de 

registrarlos se procede a realizar e ingresar en dicha institución los nombramientos 

respectivos de los representantes legales de la compañía.  (Registro Mercantil) 
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Publicación de la resolución aprobatoria 

La Superintendencia de Compañías entregará 4 copias de la resolución y un 

extracto para realizar la publicación en un diario de circulación nacional. 

 

Obtención del Registro Único de contribuyentes (RUC ) 

Después de haber inscrito la empresa en el registro Mercantil, se debe 

obtener el RUC, un instrumento que tiene la función de registrar e identificar a los 

contribuyentes con fines impositivos. “El RUC corresponde a un número de 

identificación para todas las personas naturales y sociedades que realicen alguna 

actividad económica en el Ecuador, en forma permanente u ocasional o que sean 

titulares de bienes o derechos por los cuales deban pagar impuestos.” El número de 

registro está compuesto por trece números y su composición varía según el Tipo de 

Contribuyente. (Servicio de Rentas Internas, 2004) 

 

Para obtener el RUC se requieren algunos documentos, los cuales son 

detallados a continuación:  

- Original y copia certificada de la escritura pública de constitución o 

domiciliación inscrita en el Registro Mercantil.  

- Original y copia certificada del nombramiento del representante legal 

inscrito en el Registro Mercantil.  

- Original y copia de la hoja de datos generales otorgada por la 

Superintendencia de Compañías.  

 

Afiliación a la Cámara de Comercio 

La Cámara de Comercio de Guayaquil es una entidad privada, sin fines de 

lucro, la cual tiene como fin brindar diferentes servicios a sus socios afiliados como 

capacitaciones, créditos, asesorías, descuentos y planes de seguridad.  (Camara de 

Comercio, 2014) 

 

Para la afiliación son necesarios los siguientes requisitos:  

- Llenar la solicitud de afiliación.  

- Fotocopia simple de la escritura de constitución de la empresa.  

- Fotocopia de la resolución de la Superintendencia de Compañías. En 

caso de bancos o instituciones financieras, la resolución de la 
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Superintendencia de Bancos y, en caso de sociedades civiles o 

colectivas, la sentencia del juez. Llenar la solicitud de afiliación.  

- Fotocopia simple de la escritura de constitución de la empresa.  

- Fotocopia de la resolución de la Superintendencia de Compañías. En 

caso de bancos o instituciones 

- Fotocopia de la cédula o pasaporte del representante legal. 

 

Requisitos Para La Importación  

Tramitación de las Importaciones  

La importación a consumo es cuando la mercancía extranjera se nacionaliza 

ingresándola al País para su libre disposición; uso o consumo definitivo, antes de 

esto es indispensable realizado el pago respectivo de los tributos al comercio 

exterior. Todas las personas Naturales o jurídicas, ecuatorianas o extranjeras 

radicadas en el país pueden importar. (ProEcuador, 2015) 

 

Requisitos para ser importador en la aduana 

Para poder ser importador en la Aduana se deben seguir los siguientes pasos: 

- Obtener el Registro Único de Contribuyente (RUC) que expide el Servicio 

de Rentas Internas (SRI). 

- Obtener el Certificado digital para la firma electrónica y Autenticación 

otorgado por el Banco Central del Ecuador y Security Data. 

- Registrarse en el Portal de ECUAPASS 

- A través de un Agente de Aduana se procederá a realizar los trámites de 

nacionalización de las mercancías, quien asesorará al importador que 

mercancía se puedo o no importar, así como los respectivos requisitos 

que cumplir el producto según los requisitos establecidos por la ley.  

 

Pasos a realizar para importar 

- Obtenga el Registro Único de Contribuyente (RUC) que remite el Servicio 

de Rentas Internas (SRI). 

- Regístrese como importador ante la Aduana del Ecuador, ingresando en 

la página: www.aduana.gob.ec en el link de OCE’s (Operadores de 

Comercio Exterior), después debe dirigirse al menú de Registro de Datos. 
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Una vez que se aprueba el registro, se podrá acceder a los servicios que 

brinda el Sistema Interactivo de Comercio Exterior (SICE). 

- Dentro del SICE, se debe registrar la firma autorizada para la Declaración 

Andina del Valor (DAV). 

- Una vez realizados los pasos anteriores, ya se encuentra habilitado para 

realizar una importación; sin embargo, es necesario determinar que el tipo 

de producto a importar cumpla con los requisitos de Ley. Esta información 

se encuentra establecida en las Resoluciones Nº. 182, 183, 184 y 364 del 

Comité de Comercio Exterior (COMEX). 

 

Después de haber completado el proceso de importación el Agente de 

Aduana o Importador tiene la obligación de realizar la Declaración Aduanera Única 

(DAU); el primer paso para proceder con la declaración es enviarla electrónicamente 

a través del SICE y presentar de forma física la llegada de las mercancías en el 

Distrito (ProEcuador, 2015). 

 

Una vez que la tramitación electrónica de la Declaración Aduanera Única 

(DAU) es aceptada en el SICE, se determinará el canal de aforo que puede ser: 

físico, documental, o automático (canal verde), para decidir que aforo le corresponde 

se utiliza la aplicación de criterios de análisis de riesgo;  

 

“En las importaciones, la declaración se presentará en la Aduana de destino, 

desde 7 días antes, hasta 15 días hábiles siguientes a la llegada de las mercancías”. 

Si el importador no presenta la DAU dentro de este plazo, las mercancías caerán en 

abandono tácito. (ProEcuador, 2015) 

 

Partida arancelaria – aromas y aceites esenciales 

Luego de consultar con varias consolidadoras de cargas y expertos en la 

materia de importaciones y nacionalización de mercadería, se determinó que la 

partida arancelaria de nuestra mercadería será la siguiente:  
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Tabla 1.- Partida arancelaria esencias 

Partida Arancelaria  Sub pa rtida  Descripción Arancelaria  Arancel  

3 3302109000 Mezcla de sustancias odoríferas 10% 

Fuente: Ecuapas 

Elaborado por: Los autores 

 

Requisitos para ser representante oficial de Firmen ich en Ecuador  

Para convertirse como representante oficial de Firmenich en Ecuador, la 

empresa extranjera solicita que la empresa representante posea estándares altos en 

el mercado. Uno de los requerimientos de Firmenich es que la empresa envíe una 

pro-forma para saber cómo se va a desarrollar en los siguientes años empleando 

sus productos en el mercado, y de esta manera poder hacer un estudio de 

factibilidad para la sociedad entre las dos empresas. 

 

Después de una reunión previa con la compañía Firmenich la cual se hizo 

mediante el uso de Skype y en la que se determina la factibilidad de la celebración 

del contrato entre las dos empresas, la compañía solicita una capacitación por parte 

del Gerente General y del Gerente de Ventas para que puedan profundizar sus 

conocimientos sobre los aromas y en particular sobre el portafolio de fragancias de 

Firmenich. 

 

Para legalizar la Representación de la compañía se requiere de la celebración 

de un contrato, el mismo que consta de varias estipulaciones y clausulas, a 

continuación, se detallaran las clausas más trascendentales: 

- Firmenich nombra a la empresa Pafum como agente comercial para 

promover la venta de productos específicos en el portafolio de producto 

de Firmenich indicando cada uno de ellos, dentro del territorio de la 

República del Ecuador. 

- Dentro del contrato una de las estipulaciones, es su duración de 3 años al 

término del cual se dará por terminado el contrato, a pesar de esto, la 

empresa se encuentra a favor que después de ese tiempo y dependiendo 

de que las relaciones comerciales entre las dos empresas hayan sido 
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beneficiosas para las dos empresas, se pueda renegociar el contrato 

ampliando la duración del mismo. 

- El Agente comercial, en este caso la empresa Parfum se deberá 

comprometer en aumentar las ventas de los productos importados con las 

instrucciones de la compañía Firmenich, defendiendo los intereses de la 

misma. Mientras que no se haya acordado con la empresa Firmenich, el 

agente comercial no puede firmar contratos con otras empresas en 

nombre de Firmenich. 

- El Agente Comercial deberá ofrecer los productos estrictamente de 

acuerdo a las clausulas y condiciones estipuladas en el contrato de venta 

que Firmenich le haya dedicado.  

- En consideración a los servicios ofrecidos por el Agente comercial la 

empresa Firmenich pagará una comisión por todas las ventas de sus 

productos las cuales deben ser realizadas en el periodo de vigencia del 

contrato, exclusivamente en el territorio establecido.  

 

Las otras estipulaciones y cláusulas se encuentran detalladas en el contrato 

enviado por parte de Firmenich luego de conversaciones y diálogos, el mismo que 

se encuentra como Anexo. 

 



 

46 

OBJETIVOS 

Objetivo General  

Realizar un estudio de factibilidad para un emprendimiento en la ciudad de 

Guayaquil de una empresa importadora y comercializadora de esencias, aromas y 

aceites esenciales Parfum S.A. la misma además sea la representante oficial para 

Ecuador de la empresa Firmenich S.A. 
 

Objetivos Específicos  

� Crear una empresa llamada Parfum S.A. en la ciudad de Guayaquil la misma 

que importe, comercialice, distribuya y promocione esencias de la mejor calidad 

y reconocidas a nivel mundial, con el respaldo de Firmenich S.A. una de las 

mejores empresas productoras de esencias y aceites esenciales en mundo 

según el reconocido perfumista Rongming Liu (Liu, 2016). 

� Determinar la factibilidad financiera de la empresa Parfum S.A., mediante varios 

análisis económicos, financieros, sociales y políticos. 

� Conocer todas las restricciones, barreras arancelarias e impuestos para la 

importación y comercialización de esencias, aromas y aceites esenciales en el 

Ecuador.  

� Analizar el ambiente nacional y regional del mercado de las esencias y aromas. 

Conocer el uso de las esencias y los mayores consumidores a nivel nacional. 
 

HIPOTESIS 

¿Es viable para la empresa Parfum S.A. obtener la representación de la 

empresa Firmenich para la importación y distribución de aromas y aceites esenciales 

en Ecuador? 
 

Hipótesis Alterna  

Obtener la representación de la empresa Firmenich favorece a la empresa 

Parfum S.A. para la importación y distribución de aromas y aceites esenciales en 

Ecuador.  
 

Hipótesis Nula 

Obtener la representación de la empresa Firmenich no favorece a la empresa 

Parfum S.A. para la importación y distribución de aromas y aceites esenciales en 

Ecuador. 
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DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO 

La empresa Parfum tiene como propósito importar y distribuir 5 líneas de 

productos, las cuales son la línea floral, frutal, herbal, la línea de perfumería y la 

línea de perfumería fina la cual se divide en perfumería fina para hombre y 

perfumería fina para mujer, cada línea ofrece aromas de alta calidad y sobre todo 

una nueva tecnología, el Icobus, la cual está patentada por la empresa suiza 

Firmenich. Esta nueva tecnología en aromas utiliza aceites esenciales concentrados, 

utilizando el núcleo de la esencia para poder brindar un aroma fuerte que tenga una 

mayor duración que los aromas de la competencia. Gracias a esta nueva tecnología 

se debe utilizar una cantidad inferior a las otras marcas para la elaboración de un 

producto. Las primeras cuatro líneas de productos son fragancias de uso general, 

esto significa que son aromas que se desarrollan de manera específica para la 

elaboración de shampoo, acondicionador, detergentes, suavizantes ambientales 

entre otros, mientras que la última línea es perfumería fina, en esta se emplean 

aromas que utilizan los seres humanos para desprender un aroma agradable desde 

su cuerpo, estos aromas se los desarrolla para la elaboración de perfumes y también 

de cremas corporales. 

 

 Para la puesta en marcha de la compañía se comenzará con la importación y 

la distribución de 5 diferentes aromas para cada línea, para seleccionar las esencias 

para cada línea se ha realizado una investigación previa del mercado y se han 

seleccionado los 5 aromas más comercializados en el mercado de las esencias en el 

Ecuador. 

 

Línea Floral 

 

Figura 3.- Flores 

Fuente: Florpedia 
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Las fragancias florales se producen a través de un riguroso proceso del 

cultivo y de la recolección de las flores, este proceso es tradicional y existen muy 

pocas empresas que lo fabrican de esta manera debido a que su esencia es muy 

volátil, es por eso que la mayor parte de las empresas que se dedican a esta 

industrian han optado por trabajar con esencias sintéticas para que el perfume no se 

encarezca y para que su producción sea mucho más rápido y menos riesgoso. El 

83% de los aceites esenciales de la línea floral de Firmenich se producen a través 

del proceso de cultivo y recolección de las flores para que su aroma sea único en el 

mercado mundial. 

 

Las fragancias florales que se han elegido para importación y distribución son: 

- Rosas 

- Clavel  

- Violeta 

- Buque floral 

- Jazmín 

 

Línea Frutal 

 

Figura 4.- Frutas 

Fuente: Frutatodo 

 

Hoy en día, las frutas también son un componente para la elaboración de 

perfumes, este tipo de fragancia es mucho más fresca y alegre comparada con las 

demás líneas. Para su elaboración se utiliza la pulpa de la fruta y también la cascara 

para poder sacar su extracto. Es fundamental la utilización de la cascara de las 

frutas al momento de la elaboración debido a que es aquí donde se concentra una 

mayor intensidad odorífica. 
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Las fragancias frutales que se han seleccionado para su importación y 

distribución dependiendo del mercado de las fragancias en el Ecuador son: 

- Frutilla 

- Fresa 

- Manzana  

- Naranja 

- Coco 
 
Línea Herbal  

 

Figura 5.- Hierbas 

Fuente: Jardín y plantas 

 

Como es bien sabido, la naturaleza proporciona muchos ingredientes para la 

elaboración de perfumes, no solo existen las flores, sino que también las hierbas 

proporcionan una fragancia gracias a sus riquezas aromáticas. 

 

Las fragancias herbales que se han seleccionado para la importación y 

distribución en el mercado ecuatoriano son: 

- Manzanilla 

- Romero 

- Sábila 

- Lavanda 

- Vainilla 
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Línea De Perfumería 

 

Figura 6.- Perfumes 

Fuente: Hereisfree 

 

La línea de perfumería es una línea muy importante en el portafolio de 

productos, ya que es la mezcla de varias esencias para formar nuevas fragancias, 

las mismas que son utilizadas para la industria de la cosmetología y limpieza.  

 

Las esencias seleccionadas son: 

- Cacao 

- Chicle 

- Hombre Rosse 

- Drakkar 

- Sándalo 

 

Línea de perfumería fina para mujer y hombre 

 

Figura 7.- Perfumería  Fina  

Fuente: Hereisfree 
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La perfumería fina es un producto líquido que desprende un olor agradable 

para el olfato humano, se distingue entre perfumería fina para mujer y perfumería 

fina para hombre. El producto que vamos a importar y a comercializar como perfume 

fino todavía no es un producto finito, este es un aceite esencial aromático, 

comercializado como materia prima, con el aceite y otros componentes químicos se 

puede elaborar perfumes que imiten a los perfumes originales y su fin es que su olor 

sea muy parecido. Para la realización de los perfumes finos para mujer se utilizan 

aceites esenciales frutales, los cuales en su mayoría son cítricos, pero también se 

utilizan mucho los aromas florales. Parfum también comercializa perfumes finos para 

hombres, para su elaboración se utilizan diferentes notas, para las notas de cabeza 

se utilizan aromas frutales cítricos, mientras que las notas medias tienen un 

porcentaje muy alto de aromas herbales como los el romero y la salvia y en las notas 

de fondo o de base se utilizan aromas maderosos que tiene un aroma mucho más 

intenso que los diferencia entre los perfumes de mujeres y los perfumes de hombres. 

 

La empresa Parfum ha decidido importar y comercializar las siguientes 

esencias las cuales son inspiradas en perfumería famosa de hombre y mujer: 

- Aldehuyde C9 Femme 

- Ambrox Homme 

- Carbinol Muguet Femme 

- Cedroxyde Homme 

- Centifolether Femme 

 

IDENTIFICACIÓN DEL SEGMENTO Y TAMAÑO DEL MERCADO 

Para poder identificar el segmento de nuestro producto nos basamos en las 

dos entrevistas que desarrollamos a momento de hacer una investigación preliminar 

de nuestro entorno y del mercado, en la primera entrevista la cual fue realizada al 

Ingeniero Gustavo Cáceres, gerente de ventas de la empresa LatinCompany S.A., la 

cual es una compañía que se dedica a las importaciones de Fragancias y aceites 

esenciales desde más de 13 años, contando con una gran experiencia, y es también 

gracias a esta entrevista que pudimos conocer con más profundidad este tipo de 

negocio. El Ingeniero Gustavo Cáceres nos mencionó que en el mercado de las 

fragancias los clientes estas segmentados entre Laboratorios y Fábricas que hacen 
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en su mayoría productos para el cuidado del hogar y distribuidores de productos 

químicos, ellos compran fragancias de uso general y también fragancias finas 

(Caceres, 2016).Dentro de los distribuidores de productos químicos existen los 

medianos y pequeños distribuidores los cuales identificamos como nuestro 

segmento de mercado en la Ciudad de Guayaquil en la Provincia del Guayas. En la 

ciudad de Guayaquil existen 52 distribuidoras de mediano y pequeño tamaño. 

 

El mercado de las fragancias y aceites esenciales en el Ecuador ha crecido 

exponencialmente en el último año, las importaciones de fragancias han ido en 

aumento desde enero de 2016 a octubre de 2016, gracias a información obtenida 

por medio de Manifiestos  se pudo observar que en el mes de enero hubo  

1.173.239,80 $ en precio FOB en importaciones, y en el mes de marzo las 

importaciones de fragancias y aceites esenciales subieron a 1.295.376,01 $ en 

precio FOB, para el siguiente mes el monto en FOB de las importaciones había sido  

mucho mayor 1.361.042,33 $, para los siguientes tres meses, es decir los meses de 

mayo, junio y julio, las importaciones han bajado debido a que muchas empresas 

que importan este tipo de producto no lo importan de manera mensual debido al 

costo que esto implica. Es por esta razón que en el mes de agosto el monto en FOB 

es de 1.378.934,03 $, los siguientes dos meses de septiembre y octubre se 

equilibran en 1.428.372,32 $ en precio FOB y 1.464.182,59 en precio FOB 

respectivamente (Manifiestos, 2016).  
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METODOLOGÍA 

Tipo de la investigación  

El método que será utilizado en nuestra investigación es el siguiente:  

Cualitativo: Encuestas a distribuidoras o empresas que utilicen esencias o 

aceites esenciales en la ciudad de Guayaquil.  
 

Cualitativo: Entrevistas realizadas a experto en emprendimiento y a gerente 

de ventas de una importadora de esencias existentes en el país. 
 

Diseño de la investigación  

El diseño de la investigación se analizará en los siguientes puntos.  
 

Objetivos de la investigación 

Objetivo General 

- Determinar la aceptación de nuestros productos en el mercado 

encuestado.  
 

Objetivos específicos   

- Determinar la cantidad de clientes que comprarían nuestros productos. 

- Determinar la cantidad de esencias que nuestros potenciales clientes 

consumen. 

- Determinar el tipo de esencias o aceites esenciales preferidos por 

nuestros potenciales clientes.  

- Analizar si la calidad del producto es un factor fundamental al momento 

que nuestros potenciales clientes compran esencias o aceites esenciales. 
 

Tamaño de la muestra  

Para poder determinar el tamaño de la muestra determinamos una población 

de alrededor de 52, este es el número de distribuidores y empresas que compran o 

utilizan esencias en la ciudad de Guayaquil. Esta información se la obtuvo de la 

Superintendencia de Compañías del Ecuador.  
 

Debido a que la población es finita y pequeña decidimos encuestar a todas las 

distribuidoras y empresas, obteniendo como resultado final 46 encuestas. 
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Técnica de recogida y análisis de datos 

Exploratoria (Entrevista, Observación, Focous Group , etc.) 

En la investigación se realizaron dos entrevistas con expertos, los mismos 

que pueden validar nuestro proyecto y brindarnos nuevas ideas para el mismo. Los 

entrevistados fueron El Ing. Andrés Briones Director de la Asociación de Jóvenes 

Empresarios de Guayaquil. Finalmente, el Ing. Gustavo Cáceres Gerente del 

departamento de ventas de la empresa LatinCompany representante oficial de CPL 

aromas en Ecuador. 

 

Concluyente (Encuesta) 

En nuestra investigación se realizaron 46 encuestas a distribuidoras o 

empresas que utilizan esencias como materia prima en la ciudad de Guayaquil.  

 

Análisis de datos 

Método cualitativo entrevista: 

El Ingeniero Andrés Briones nos comentó sus experiencias con 

emprendimientos y su punto de vista de nuestra investigación. Según Briones 

Ecuador es uno de los países más emprendedores de latino américa, 

lamentablemente muy pocos de estos emprendimientos superan el valle de la 

muerte2 en nuestro país. También nos comentó que Ecuador se encuentra en una 

encrucijada por los problemas políticos y económicos actuales, los emprendimientos 

en Ecuador tienen muchos problemas para empezar y subsistir en la actualidad dijo 

Briones, opinó que debería existir un cambio en algunas políticas para asegurar el 

éxito de las nuevas empresas, ya que no se incentiva correctamente al 

emprendedor. A pesar de los problemas él cree que la solución está en la mente 

emprendedora y dinámica especialmente de los jóvenes.  

 

Con respecto a nuestra investigación opinó que todo emprendimiento es 

bueno, siempre y cuando se lo estructure y delimite bien desde un principio. Nos 

comenta que las políticas de las salvaguardias y demás políticas proteccionistas 

                                            
2 Valle de la muerte; “El valle de la muerte de los emprendemos, lo llamamos al momento que va 

desde que iniciamos el proyecto hasta que este es capaz de cubrir los gastos generales del negocio” 

(Cobrera, 2012).  
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impuestas por el gobierno central, serán un factor clave para el impulso inicial de 

nuestro proyecto, y que cuando estas políticas terminen ya habremos conseguido 

mercado y que nuestro valor agregado debería ser la calidad de los productos. El 

ingeniero Briones nos recomienda realizar un estudio financiero austero, debido a 

los altos impuestos y gastos que debemos afrontar en nuestro país, y que debemos 

ser muy cuidadosos con las importaciones, las aduanas y la logística, su 

recomendación fue iniciar con una consolidadora de carga conocida para iniciar 

nuestro proyecto. Finalmente nos felicitó y destacó el espíritu emprendedor ya que 

en su opinión es el futuro de nuestro país. 

 

El ingeniero Gustavo Cáceres gerente de ventas de LatinCompany 

representante oficial de CPL aromas, nos concedió una entrevista en donde 

podemos rescatar que el negocio es muy rentable ya que LatinCompany tiene más 

de 15 años en el mercado y se ha convertido en una de las empresas más grandes 

importadoras y comercializadoras de aromas en el Ecuador. Cáceres nos comenta 

que las Salvaguardias abrió un nuevo y muy rentable mercado en el país debido al 

incremento en el precio de perfumería fina, lo que ocasionó que las personas 

busquen alternativas más económicas para disfrutar de productos similares y con 

características parecidas o iguales. La calidad de las esencias es lo más importante 

para LatinCompany, por ese motivo distribuyen la marca CPL aromas, una empresa 

inglesa de renombre y reconocida por la calidad de los productos.  

 

La importación de los productos de LatinCompany se la realiza desde 

Colombia Bogotá, el medio de transporte es terrestre y el precio es FOB. Cáceres 

nos comentó que le resulta una oportunidad muy buena al tener la distribuidora 

regional en el vecino país de Colombia, ya que el tiempo de transporte es corto y 

pueden abastecerse con rapidez y eficacia.  

 

También nos comentó que sus principales clientes son pequeñas 

distribuidoras de esencias o empresas que se dedican a la elaboración de productos 

a partir de esencias, estas se han vuelto clave para el negocio nacional. Además, 

existen empresas de gran capacidad productora, que al final prefieren la calidad de 

los productos que al precio y son clientes de LatinCompany.  
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El cambio de la matriz productiva representa una oportunidad para el negocio 

de las esencias, ya que a partir de las esencias como materia prima se han creado 

nuevos negocios o micro empresas.  
 

Finalmente, Cáceres nos comenta que cuando las salvaguardias terminen no 

será una amenaza para el mercado de las esencias en Ecuador ya que desde hace 

muchos años el mercado se ha consolidado, y la demanda de esencias siempre 

existirá porque vivimos rodeados de productos que son elaborados con esencias. 
 

Método cualitativo encuestas: 

Encuestas 46. 
 

1. ¿Qué cantidad de esencias o aceites esenciales u tiliza mensualmente? (en 

kilogramos) 

 

 

Figura 8.- Cantidad de esencias utilizadas mensualm ente 

Fuente: Encuestas 

Elaborado por: los autores 
 

De los 46 empresas y distribuidoras encuestadas, el 17.8% compra de 61 a 

90 kg de esencias al mes, de igual manera el 17.8% compra de 31 a 40 kg, así 

mismo el 17.8% compra de 51 a 60 kg al mes. Eso quiere decir que el 50.86% de los 

encuestados tienen un consumo alto de esencias cada mes. De los encuestados 

solo el 2.2% (1 empresa) tiene un consumo de 1 a 10 kg de esencia mensual.  
 

El consumo de esencias de nuestros potenciales consumidores es alto, lo que 

indica una gran demanda de productos.  
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2. ¿Cuánto compra en esencias (En $) mensualmente? 

 

Figura 9.- Compras mensuales de esencias 

Fuente: Encuestas 

Elaborado por: los autores 
 

El 17.4% (8 empresas) de encuestados gastan más de $5000.00 mensuales, 

asi mismo el 17.4% gastan entre $1501.00 a $2500.00 en esencias al mes. El 

consumo de las empresas que utilizan las esencias como materia prima es elevado, 

tambien depende de la calidad de las esencias porque dependiendo de eso difiere el 

precio.  
 

Las medianas y pequeñas distribuidoras de esencias, tienen un consumo 

mediano y alto de $951.00 a $1500.00 mensuales ya que ellos tienen sus propios 

clientes y su estilo de venta es a minoristas o para la fabricación de productos de la 

cosmetología y limpieza de manera artesanal. 
 

3. ¿Cuáles son sus principales proveedores? 

 

Figura 10.- Principales Proveedores 

Fuente: Encuestas 

Elaborado por: los autores 
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Existen varios proveedores de esencias en el Ecuador, la mayoría son 

distribuidores de grandes importadoras. Hemos identificado cinco importadoras de 

esencias que las consideramos las más grandes del Pais. Se les pregunto a los 

encuestados ¿cuáles son sus principales proveedores? Los resultados arrojaron que 

los tres principales proveedores de esencias en Guayaquil son; Florasintesis, 

Ecuaesencias y Latin Company (CPL aromas).  

 

Latin Company obtuvo el mayor porcetale $41.3% debido a la calidad de sus 

productos y a que son importadores directos y sus precios son muy competitivos en 

el mercado.  

 

Este resultado es positivo para nuestro proyecto, ya que Latin Company es 

conocida por la calidad de sus productos y es representante ofical de CPL aromas. 

Nuestro proyecto esta enfocado en convertirnos en los representantes oficiales de 

Firmenich debido a la excelente calidad de los productos.  

 

Gracias a la entrevista con el Ing. Gustavo Cáceres gerente de ventas de 

Latin Company, pudimos conocer de una mejor manera el negocio y a nuestro 

principal compatidor.  

 

4. Cuando compra sus esencias, ¿qué prefiere usted?  

 

Figura 11.- Preferencia de precio Calidad vs Precio  

Fuente: Encuestas 

Elaborado por: los autores 
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En el mercado de las esencias la calidad siempre es lo más importante, ya 

que con esencias de mejor calidad los productos finales son mejores. Por ese motivo 

el 68.9% de los encuestados prefiere productos de buena calidad. Tan solo el 31.1% 

de los encuestados prefieren productos económicos debido a que son distribuidores 

de volumen, la calidad es importante para ellos pero no fundamental. 
 

5. ¿Cómo compra usted sus esencias? 

 

Figura 12.- Método unidad de venta 

Fuente: Encuestas 

Elaborado por: los autores 
 

La medida o forma de venta de esencias preferida por los encuestados son 

los Kilogramos, ya que la más exacta. El 35.6% de los encuestados prefieren el 

expendio por Galones ya que son grandes empresas que necesitan grandes 

volumenes de esencias mensuales.  
 

6. ¿Cuáles son las esencias que usted más utiliza? 

 

Figura 13.- Esencias más utilizadas 

Fuente: Encuestas 

Elaborado por: los autores 
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El tipo de esencias preferidas por los encuestados son las frutales con un 

91.3% es decir casi todos los encuestados compran mensualmente esencias frutales 

para su consumo o distribución. Las florales también son favoritas con un 84.8%, las 

esencias de perfumeria fina forman parte de las favoritas, el consumo de estas 

esencias se ha incrementado en los últimos años.  
 

Con estos resultados pudimos definir nuestras lineas de productos. 
 

7. Entre las esencias Frutales ¿cuáles son las que usted más utiliza? 

 

Figura 14.- Esencias frutales más utilizadas 

Fuente: Encuestas 

Elaborado por: los autores 
 

Fresa, Frutilla, Manzana y Naranja son las favoritas dentro de la linea de las 

esencias frutales. Con estos resultados podemos definir los productos dentro de 

cada linea de productos. 
 

8. Entre las esencias Florales ¿cuáles son las que usted más utiliza? 

 

Figura 15.- Esencias Florales más utilizadas 

Fuente: Encuestas 

Elaborado por: los autores 
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Rosas, Bouquet floral, clavel, violeta y jazmín son las favoritas dentro de la 

linea de las esencias florales. Con estos resultados podemos definir los productos 

dentro de cada linea de productos. 

 

9. Entre las esencias Herbales ¿cuáles son las que usted más utiliza? 

 

Figura 16.- Esencias herbales más utilizadas 

Fuente: Encuestas 

Elaborado por: los autores 

 

Manzanilla, Sábila, Romero, Lavanda y Vainilla son las favoritas dentro de la 

linea de las esencias herbales. Con estos resultados podemos definir los productos 

dentro de cada linea de productos. 

 

10. Entre las esencias de perfume ¿cuáles son las q ue usted más utiliza? 

 

Figura 17.- Esencias de perfumería más utilizadas 

Fuente: Encuestas 

Elaborado por: los autores 
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Brisa, chicle, Drakkar, Hombre rosse y sándalo son las favoritas dentro de la 

linea de los prefumes. Además, dentro de la linea de perfumeria fina, se han 

considerado perfumeria fina de Hombre y de mujer con esencias previamente 

definidas. Con estos resultados podemos definir los productos dentro de cada linea 

de productos. 
 

11. ¿ Ha escuchado usted de Firmenich o de la indus tria de esencias suiza? 

 

Figura 18.- Popularidad Firmenich 

Fuente: Encuestas 

Elaborado por: los autores 
 

La mayoría de los encuestados 71.7% no habia escuachado de Firmenich 

antes, tan solo el 28.3% conocia de la empresa suiza.  
 

De las empresas y distribuidoras más grandes fueron las que conocian sobre 

la empresa Firmenich. 
 

12. Firmenich está catalogada entre las 2 mejores y  más grandes productoras 

de esencias del mundo. Es conocida por su calidad, variedad y capacidad 

productora. ¿Compraría usted productos de esta empr esa? 

 

Figura 19.- Preferencia de compra Firmenich 

Fuente: Encuestas 

Elaborado por: los autores 
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Una vez que se explicó un poco sobre la empresa, se mostro un inmediato 

interes por los encuestados. Así lo refleja el 93.5% de encuestados que 

respondieron de manera positiva al preguntarles si luego de conocer un poco de la 

empresa comprarían sus productos en Ecuador. 

 

13. ¿Estaría dispuesto a pagar más por esencias de mejor calidad? 

 

Figura 20.- Calidad vs Precio 

Fuente: Encuestas 

Elaborado por: los autores 

 

En el mercado de las esencias es primordial la calidad, ya que esta definirá el 

resultado final de producto terminado. Es por eso que el 60.9% de los encuestasos 

afirman que comprarían productos de buena calidad aun si el precio es mayor. 
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1. CAPÍTULO 

ANÁLISIS DEL ENTORNO 

 

1.1. Mercado específico 

Nuestro mercado específico es la ciudad de Guayaquil, que se encuentra 

ubicada en la provincia del Guayas, a orillas del rio Guayas. Guayaquil es la ciudad 

más poblada y la más grande de la República del Ecuador, es además un importante 

centro de comercio con una grande importancia en el ámbito político, comercial, de 

finanzas, cultural y de entretenimiento. 

 

1.2. Ubicación geográfica del segmento del mercado 

Nuestro segmento de mercado se encuentra en la ciudad de Guayaquil, 

provincia del Guayas. Debido a que la mayor concentración industrial y productiva 

del Ecuador se encuentra aglomerada en la ciudad más grande y con mayor 

densidad poblacional. 

 

 

Figura 21.- Localización Guayaquil 

Fuente: Google 
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1.3. Matriz FODA  

Tabla 2.- Matriz FODA 

FODA 

ANÁLISIS INTERNO  
FORTALEZAS  

- Ser representantes 

de una empresa de 

renombre mundial. 

- Superior calidad de 

los productos. 

- Variedad de 

productos. 

DEBILIDADES  

- Ser una empresa nueva 

en el mercado nacional, 

poca experiencia. 

- Poca experiencia en la 

cadena de distribución. 

- No conocer la demanda 

nacional. 

ANÁLISIS 

EXTERNO 

OPORTUNIDADES 

- Creciente demanda del 

mercado nacional por 

aranceles y 

salvaguardias. 

- Leyes que promueven la 

producción nacional, 

como el cambió de la 

matriz productiva. Lo 

cual promueve creación 

de empresas 

nacionales, entre ellas 

empresas que utilizan 

esencias o aceites 

esenciales. 

- Acuerdo UE 

F – O  

- La calidad de 

nuestros productos 

es superior, priorizar 

la calidad como 

nuestra fortaleza 

principal. 

 

D – O 

- Aplicar buenas tácticas 

de distribución. 

- Analizar el mercado 

nacional. 

AMENAZAS  

- Competencia con 

renombre nacional y 

varios años de 

experiencia en el 

mercado nacional. 

- Existe gran variedad de 

productos en el 

mercado, de diferentes 

calidades y precios. 

- Impuestos y nuevos 

aranceles. 

F – A  

- La calidad de 

nuestros productos 

es superior, priorizar 

la calidad como 

nuestra fortaleza 

principal. 

 

D – A 

- Crear una estrategia para 

dar a conocer a nuevos 

clientes la calidad de 

nuestros productos. 

- Trabajar en la creación de 

fidelidad con nuestros 

clientes. 

Elaborado por: los autores 

 



 

66 

1.4. Análisis PESTE: Ecuador 

1.4.1. Político 

La República del Ecuador posee como forma de gobierno una República 

Presidencial Democrática, Rafael Vicente Correa Delgado es su actual presidente, el 

cual tomó el cargo el 15 de enero del 2007, después de haber ganado las elecciones 

presidenciales en 2006 para el periodo 2007-2011, en 2009 debido a la vigencia de 

una nueva constitución, se llama a elecciones para poder elegir a las autoridades, el 

presidente Rafael Correa fue reelegido en su cargo, desempeñándolo desde 2009 

hasta 2013, en este año obtuvo una nueva victoria en las urnas, la cual lo ha 

mantenido en su cargo hasta el 2017. 

 

El Estado ecuatoriano está constituido por cinco funciones, las cuales son: la 

Función Ejecutiva, la Función Legislativa, la Función Judicial, la Función Electoral y 

la Función de Transparencia y Control Social. 

 

En Ecuador existen 16 movimientos políticos, de los cuales 7 son partidos 

políticos y 9 son movimientos nacionales. En los últimos años el principal 

movimiento socio-político ha sido el de Alianza País, Patria Activa i Soberana, el cual 

ha sido impulsado por el actual Presidente del Ecuador Rafael Correo, este 

movimiento tiene una ideología humanista cristiana de izquierda la cual promueve el 

Socialismo del Buen Vivir (Alianza Pais, 2015). 

 

Debido a la inestabilidad política que se ha presentado en el pais se suscitó 

una crisis economica, politica y social la cual condujo a la dolarización de su 

economía en el año 2000, esta inestabilidad ha hecho que el PiB del Ecuador no se 

pueda mantener constante pero sobre todo no ha dejado que muchos proyectos 

tanto públicos como privados se desarrollen debido a la inseguridad a la que el 

pueblo ecuatoriano debia atenerse. Desde que el Presidente Rafael Correa ha 

tomado el cargo, se puede declarar que el Ecuador ha gozado de una estabilidad 

política hasta el presente año 2017.  

 

El actual Gobierno ha hecho muchas modificaciones y cambios radicales en el 

transcurso de su tiempo al poder, los cuales tienen como fin construir un sistema 

democratico, productivo, solidario y sostenible incentivando la producción nacional y 
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creando nuevas fuentes de empleo. Para poder llegar a esta meta el gobierno 

ecuatoriano ha aplicado varias medidas, una de las que ha influido en la realización 

de nuestro tema de tesis es la medida de salvaguardias arancelarias la cual está en 

vigencia desde el pasado 11 de Marzo de 2015, la aplicación de las salvaguardias 

fue pensada para fortalecer el sistema de dolarización y de esta manera no solo 

proteger la producción nacional sino que también incentivarla. Esta medida 

arancelaria aplica nuevos aranceles de entre 5% y 45% ,dependiendo del tipo de 

porducto, para el 32% de las importaciones generales, se estaría hablando de e 

2800 partidas arancelarias, para la elaboración de esta medida se tomó en cuenta el 

sector empresarial es por eso que exiten algunos porductos importados que han sido 

ecluidos de esta medida los cuales son: bienes de capita, materias primas y otros. 

La resolución tuvo desde su comienzo aceptación por parte de la CAN (Comunidad 

Andina), la cual apoya esta medida para mitigar el impacto de la  caida del precio del 

petróleo y a apreciación del dolar y se orienta a equilibrar de esta manera la balanza 

de pagos.  

 

La salvaguardia por balanza de pago se la aplicó durante 15 meses desde su 

vigencia pero a traves de la resolución No. 006-2016 emitida el 29 de Abril del 2016 

el Comité de Comercio Exterior informó que se iba a extender hasta mayo de 2017 

utilizando una reducción gradual para ejecutar el desmantelamiento de esta medida, 

la causa de esta extensión es que las dificultades externas por las que se elaboró 

esta medida han persistido y para que esta medida genere un desarrollo positivo a la 

economía de Ecuador es necesario serguir aplicandola.  

 

Tabla 3.- Aplicación de la salvaguardia por Balanza  de pagos 

 

Fuente: El universo 
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1.4.2. Económico 

En la economía ecuatoriana el petróleo es la principal fuente de ingresos, 

seguido por el banano, el camarón, las conservas de atún y en los últimos años se 

ha desarrollado como fuente de ingreso también el turismo. Según datos del Fondo 

Monetario Internacional hasta el 2016, la economía del Ecuador se encuentra en 

octava posición de los países de Latino América precedida por las de Brasil, México, 

Argentina, Colombia, Chile, Perú y Venezuela.  

 

Tabla 4.- PIB (PPA) de Países Latino Americanos de 2016 

 

Fuente: Banco Central del Ecuador. 

 

Los datos que se encuentran en la página del Banco Nacional del Ecuador 

muestran que la economía total de Ecuador asciende a los 100.872 millones de 

dólares, dividiendo el Producto Interno Bruto por la cantidad de la población 

ecuatoriana, los resultados muestran que el país posee un PIB (nominal) per cápita 

de 6346 dólares y un PIB per cápita de 11.380 (en PPA).  

 

La deuda externa del Ecuador ha llegado al 25.7% para el año 2016 la cual ha 

sido la más baja desde que el Presidente Rafael Correo tomó posesión de su cargo, 

esto ha traído distintas repercusiones en la economía del Ecuador. Otro importante 

índice es la Balanza Comercial, en los últimos años se ha encontrado siempre en 

déficit, desequilibrándose cada año por factores externos que la afectan, en el año 

2013 se obtuvo -1236.9 de dólares en déficit pero para el año 2014 se ha ido 

incrementando hasta llegar a 149.8 encontrándose en superávit, este logra es 

debido a medidas proteccionista que el gobierno ecuatoriano había adoptado 
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durante este período de tiempo, en el año 2015 el Ecuador se encuentra otra vez 

lidiando con un déficit en la balanza comercial de 1924.3, debido a este 

acontecimiento el Ecuador retoma medidas proteccionistas para poder equilibrar de 

nuevo la Balanza Comercial, una de estas son las salvaguardias por balanzas de 

pago las cuales fueron aplicadas al 32% de las importaciones en el país. 

 

 

Figura 22.- Balanza Comercial del Ecuador 

Fuente: Banco Central del Ecuador 

 

Después de la dolarización los niveles inflacionarios se han mantenido en un 

porcentaje estable manteniéndose al rededor del 3% en los últimos años, en 

diciembre del 2014 llego a un máximo de 3,67%, en el año siguiente los niveles de 

inflación se mantuvieron estables llegando a un máximo de 3.38% para diciembre 

del 2015. La inflación anual para el 2016 se ha ubicado en 1,12% de acuerdo a lo 

que indicó el reporte de Índice de Precios al Consumidor (IPC) del Instituto Nacional 

del Ecuador y Censos (INEC) el viernes 6 de enero de 2017, en nivel inflacionarios 

del 2016 ha sido el más bajo desde que el Ecuador adoptó este proceso. 

 

Apreciando la siguiente ilustración se puede observar que desde que el 

Ecuador pasó por el procedimiento de la dolarización la inflación se ha mantenido en 

niveles bajos y estables, ya que en los años anteriores llegó a un máximo de 91% 

para el año 2000 y 60.22% en el año de 1992 traumatizando la economía 

ecuatoriana.  
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Figura 23.- Niveles Inflacionarios desde 1990 – 201 5 

Fuente: Banco Central del Ecuador 

 

La tasa de desempleo es otro de los índices fundamentales para el estudio de 

la economía de un país, esta expresa el nivel de desocupación entre la población 

económicamente activa, en el Ecuador se puede observar que esta tasa de 

desempleo en el último año se ha incrementado paulatinamente, Ecuador registró 

una tasa de desempleo nacional de 4,77% en diciembre de 2015, incrementando 

0.97% puntos porcentuales en comparación al 3.80% alcanzados en diciembre del 

2014.  El 2016 cerró con una tasa de desempleo que alcanzó el 5,2% a nivel 

nacional, gracias a esta información se puede observar que el Ecuador tiene una 

carencia al momento de crear empleo estable para su población y este 

acontecimiento ralentiza el desarrollo del país. 
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Figura 24.- Tasa de Desempleo Ecuador 

Fuente: Banco Central del Ecuador 

 

1.4.3. Social  

La situación social en el país ha mejorado en varios aspectos, debido a 

inversión que el Gobierno ecuatoriano ha invertido para el área social, en los últimos 

años Ecuador ha sido uno de los países líderes de inversión pública con una 

Formación Bruta de Capital Fijo (FBK) de 24,5% del PIB en el periodo 2007-2013 el 

cual es un porcentaje superior al promedio de Latino América y el Caribe. 

 

Entre el 2017 y el 2013 los principales motores de crecimiento de la economía 

fueron la construcción con un 61% de la inversión total en proyectos de escuelas, 

hospitales, carreteras e hidroeléctricos.  

 

En los índices de salud presentados por el Instituto nacional de estadística y 

censos se puede observar que la tasa de Natalidad ha disminuido de manera 

drástica en las últimas dos décadas, en 1999 llegó a un 25.19% hasta llegar al último 

censo poblacional efectuado en 2014 con un porcentaje del 14,1% (INEC, Instituto 

Nacional de Estadística y Censos, http://www.ecuadorencifras.gob.ec/vdatos/), la 

tasa de mortalidad infantil también ha tenido un descenso en los últimos años, para 

el 2000  llegaba a 15,46% mientras que para el año 2014 la tasa de mortalidad 

infantil es de 8,37%, con una disminución de 5,73% durante estos años. (INEC, 

Instituto Nacional de Estadística y Censos).  
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Figura 25.- Tasa bruta de natalidad 

Fuente: Ecuador en Referencias 

 

Otro índice que ha incrementado mejorando de esta manera la calidad de vida 

de los ecuatorianos es la esperanza de vida, el promedio para el 2012 era de 76.2 

años, mientras que después de dos años es de 78,8 años para el 2014, los factores 

que han influido mucho para mejorar la calidad de vida de los ecuatorianos ha sido 

el fácil acceso a los servicios públicos los cuales gracias al alto porcentaje de 

inversión pública han mejorado, el Gobierno del Presidente Rafael Correo ha hecho 

énfasis especialmente en la educación para mejorar la calidad no solo invirtiendo en 

infraestructura sino que elaborando nuevas reformas para su desarrollo.  

 

El Ministerio de Educación de Ecuador ha trabajado durante los últimos años 

para poder erradicar el analfabetismo del país, beneficiando a 278.742 participantes  

para que sean alfabetizados, esto se debe al proyecto de Educación Básica para 

Jóvenes y Adultos, fue creado para aquellas personas que nunca tuvieron la 

oportunidad de entrar en el sistema educativo o por cualquier situación de fuerza 

mayor tuvieron que retirarse, todos estos proyectos son muy importantes debido a  

que todas las personas deben tener el derecho a poder educarse, formarse y 

aprender para poder tener un estado de vida mucho más confortable. Gracias a este 

tipo de proyectos el analfabetismo se ha reducido de un 10% en el 2003 hasta un 

5.8% para el 2014.  
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Figura 26.- Tasa de Analfabetismo Nacional 

Fuente: Ministerio de Educación del Ecuador 

 

El Ecuador es un país reconocido por su alta biodiversidad, existen varios 

modelos de culturas llenas de contrastes, esto es debido a que posee una gran 

variedad étnica en sus diferentes regiones.  En la zona andina habitan diferentes 

pueblos indígenas pero los Kichwa constituyen la mayor población indígena del 

Ecuador, existen otros pueblos que habitan la zona andina: 

- Saraguro 

- Natabuela 

- Salasacas 

- Chibuleos 

- Cañaris 

- Panzaleo 

- Otavalos 

 

La región amazónica también está habitada por los Kichwa, pero la población 

de este pueblo es menor que en la Sierra, cada pueblo tiene su propia cultura y 

lengua, las comunidades que se encuentran allí son: 

- Shuar 

- Achuar 

- Waorani 

- Siona 

- Secoya 

- Cofán 

- Zápara 
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Por ultimo en la región costa se puede encontrar un mestizaje entre los 

españoles y los esclavos africanos, esto dio lugar a la cultura afro ecuatoriana que 

tiene una gran concentración en la región de la costa ecuatoriana. Las comunidades 

de esta región son:  

- Awá 

- Chachis 

- Épera 

- NegrosAfro ecuatorianos de Esmeraldas 

- Montubio 

- CholoPescador 

- Tsachila 

 

Cada comunidad tiene su propia cultura y lengua que es la característica que 

los diferencia de las otras, es por esto que el Ecuador ha sido clasificado como un 

país mega diverso. 

 

1.4.4. Tecnológico 

El porcentaje de personas que utilizan Internet se ha incrementado en 11.4 

puntos en los últimos años en Ecuador, tomando como referencia el 2010 el cual 

tenía un porcentaje del 29% frente al 40,9% para el año de 2013, según el informe 

de tecnología de la Información y Comunicación (TIC’s) realizada por el Instituto 

Nacional de Estadística y Censo elaborado en 2013. En este informe se puede 

observar que el uso del internet no solo ha aumentado en el sector urbano, sino que 

también hubo un incremento en el sector rural del Ecuador, el cual ha aumentado de 

un 12,2% en el año 2010 a un 25,3% para el año 2013, se puede decir que este ha 

sido un aumento muy amplio y una perspectiva muy alentadora hablando de 

tecnología. 
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Figura 27.- Porcentaje de personas que utilizan Int ernet por área 

Fuente: Ecuador en cifras 

 

De las personas encuestadas en el año 2013 el 27,5% tiene una computadora 

de escritorio en su hogar, mientras que el 18,1% tiene una computadora portátil, esta 

información es muy alentadora debido a que en 2010 solo el 24% de la población 

tenía una computadora de escritorio mientras que solo el 9% poseía una 

computadora portátil. 

 

La provincia que tiene mayor número de personas que utilizan computadoras 

para el año 2013 es Pichincha con el 56,7%, mientras que la provincia con menor 

uso de la computadora es Los Ríos con el 28,4%. (Banco Central del Ecuador, 2010) 

 

 

Figura 28.- Equipos tecnológicos del hogar a nivel nacional 

Fuente: Ecuador en cifras 

 

Un dato muy importante es el número de hogares que tienen acceso al 

Internet, el cual en el año 2013 fue de 43.7% de la población con Internet mediante 
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teléfono, un 24.9% con banda ancha, un 31.4% con Internet inalámbrico, y un 0% sin 

ninguna clase de Internet (INEC, 2013). 

 

 

Figura 29.- Hogares que tiene acceso a internet a n ivel Nacional 

Fuente: Ecuador en cifras 

 

A pesar de que hoy en día, existe un grande porcentaje de hogares que 

poseen una computadora en su casa, sea portátil que, de escritorio, esto no significa 

que el porcentaje de personas que hacen uso de ella crezca con la misma velocidad 

del porcentaje de hogares que la posee, en 2013 solo el 40.4% de las personas que 

la poseen utilizan la computadora.  

 

Gracias al siguiente gráfico se puede observar que la edad influye de manera 

significativa en el uso de las computadoras, teniendo el mayor uso de las misma en 

el rango de edad de 16 a 24 años con un 67,8% seguido del 54.8% en el rango de 

edad de 5 a 15 años. Conforme va avanzando la edad el porcentaje de uso de las 

computadoras disminuye.   
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Figura 30.- Personas que utilizan computadoras por rangos de edad a nivel 

nacional 

Fuente: Ecuador en cifras 

 

1.5. Análisis de la industria 

1.5.1. Las 5 fuerzas de Porter 

 

Figura 31.- Las cinco fuerzas de Porter 

Fuente: Elaborado por los autores. 
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Rivalidad entre competidores 

Competidores: Existe poca competencia directa en el mercado de esencias en 

el país. Hemos identificado 3 empresas con las que competiremos directamente. 

Tienen mucha experiencia y años en el mercado. 

 

Para competir con estas empresas, se ofrecerán productos de excelente 

calidad elaborados por de una de las mejores empresas productoras de esencias en 

el mundo. 

 

 Amenaza de nuevos competidores 

El riesgo en este punto bajo ya que al ser un mercado no muy explotado en el 

Ecuador son pocas las empresas importadoras de esencias. Además, Firmenich la 

empresa de la cual seremos representantes oficiales es de las mejores del mundo, y 

sería muy complicado competir con la calidad de sus productos. Por este motivo la 

amenaza es baja, ya que no sería fácil conseguir productos e importarlos al país con 

la misma calidad que los productos de Firmenich. 

 

Poder de negociación de los clientes. 

El poder de negociación de los clientes es alto, ya que existen empresas con 

muchos años de experiencia en el mercado nacional. 

 

Nos enfocaremos en desarrollar estrategias de penetración donde 

expondremos a nuestros clientes a que prueben la calidad de nuestros productos y 

brindar un excelente servicio postventa. Campañas de lanzamiento serán necesarias 

para dar a conocer nuestros productos.  

 

Amenaza de productos sustitutos 

La amenaza es baja, ya que la calidad de las esencias de Firmenich son 

únicas y muy difíciles de igualar. Existen muchos productos parecidos o sustitutos en 

el Ecuador, pero ninguno con la calidad y el sello de Firmenich. 

 

Poder de negociación de los proveedores. 

El poder de negociación de los proveedores es medio – alto ya que al ser 

representantes oficiales de Firmenich, dependemos de ellos. Pero la buena relación 
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con la empresa será fundamental, la negociación será manejada de la mejor manera 

y con un trato siempre cordial y colaborativo.  

 

Firmenich tiene varias representaciones alrededor del mundo, lo que significa 

que tienen mucha experiencia, no hemos encontrado ningún problema histórico de 

Firmenich con alguna de sus representaciones oficiales. 
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2.  CAPÍTULO  

ESTUDIO DE MERCADO. 
 

2.1. Análisis de las tendencias (Investigación de M ercado) 

La investigación de mercados es un método muy útil que sirve para recopilar 

datos y analizarlos de una manera organizada para tomar acciones que encaminen 

al proyecto de una mejor manera (Muñiz, 2016). 
 

Como resultado al estudio de mercado realizado a Parfum, podremos tener un 

plan estratégico organizado y que afecte positivamente al funcionamiento y 

direccionamiento de la empresa, además, se podrá tomar las mejores decisiones 

que sean a favor de satisfacer las necesidades de nuestros potenciales clientes.  
 

Para analizar un poco las tendencias de nuestro mercado hemos realizado 

una búsqueda en la herramienta mundialmente conocida Google Trends, para de 

esta manera iniciar nuestro estudio de mercado.  
 

Google Trends es una herramienta que muestra en gráficos con cuanta 

frecuencia se realiza una búsqueda en un periodo y región determinados. El eje 

horizontal representa el periodo de tiempo, y el eje vertical representa la 

popularidad, ponderado de 0 a 100, donde 100 es el cuándo se realizó más 

búsquedas. 
 

En nuestro caso utilizamos Google Trends para determinar la popularidad de 

búsqueda relacionada con nuestro proyecto. Utilizamos el termino de búsqueda 

“compras esencias” y lo filtramos hasta la ciudad de Guayaquil entre el año 2014 

hasta enero del 2017. Los resultados presentamos en el siguiente gráfico. 

 

Figura 32.- Término Esencias en Guayaquil 

Fuente: Google Trends 
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Podemos notar que el término de búsqueda “comprar esencias” en la ciudad 

Guayaquil tuvo su mayor popularidad en enero del 2017, y a lo largo del segundo 

semestre del 2016. 

 

Lo que nos indica que nuestros productos son del interés de compradores los 

cuales buscan productos a través de google. Esta información es solo la punta del 

iceberg de nuestra investigación, pero nos alienta ya que se demuestra que existe 

mercado para nuestro proyecto en la ciudad de Guayaquil. 

 

2.2. Segmentación de mercado 

Nuestro mercado son las empresas que utilizan como materia prima esencias 

o aceites esenciales, para la elaboración de productos terminados, la mayoría 

relacionada con la industria de la cosmetología y limpieza. 

 

Existen tres preguntas con las se puede definir el mercado de una manera 

sencilla y práctica, estas son: 

 

¿Qué necesidad satisfacen los productos? 

Nuestros productos son principalmente materias primas que satisfacen las 

necesidades de empresas, distribuidoras o pequeños elaboradores de productos a 

base de esencias o aceites esenciales. 

 

Debido a la alta demanda nacional nuestros productos satisfacen la 

necesidad de encontrar esencias y aceites esenciales de excelente calidad, para la 

elaboración de productos de alta calidad, como productos dentro de la industria de la 

cosmetología y limpieza. 

 

¿Cuáles son los diferentes grupos de compradores interesados potencialmente en el 

producto? 

Existen 3 grupos determinados como potenciales compradores de nuestros 

productos; las empresas que usan las esencias y aceites esenciales como materia 

prima, los distribuidores de esencias que venden los productos al por menor y los 

pequeños emprendedores que utilizan esencias para la producción artesanal de 

esencias. 
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Hemos determinado que nuestro nicho de mercado son las distribuidoras de 

esencias en la ciudad de Guayaquil. 

 

¿Cuáles son las alternativas para poder satisfacer todas las necesidades? 

Para satisfacer las necesidades de nuestros potenciales clientes, Parfum 

ofrecerá productos de la mejor calidad, ya que la empresa Firmenich es una de las 

mejores y más grandes productoras de esencias en el mundo y su respaldo es la 

excelente calidad de sus productos. 

 

2.3. Análisis de la demanda 

2.3.1. Clasificación de la demanda 

Según Gabriel Baca en su libro de evaluación de proyectos detalla a la 

clasificación de la demanda de la siguiente manera: 

 

En relación a la satisfacción: 

Demanda insatisfecha – Demanda satisfecha – Demanda satisfecha saturada 

– Demanda satisfecha no saturada 

 

En relación con la necesidad: 

Demanda de bienes sociales y nacionalmente necesarios – Demanda de 

bienes no necesarios 

 

En relación a su temporalidad: 

Demanda continua – Demanda de ciclo o estacional 

 

En relación a su destino: 

Demanda de bienes finales – Demanda de bienes industriales (Baca, 2012). 

 

Después de analizar el estudio de la demanda podemos determinar que se va 

a ingresar a un mercado con una demanda satisfecha pero no saturada, por lo tanto, 

existe la posibilidad de penetrar en ese mercado con nuestros productos. Pero 

nosotros contamos con un valor agregado que es la calidad, ninguna empresa en el 

país ofrece productos con un nivel de calidad como los nuestros. 
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Las esencias y aceites esenciales son bienes no necesarios, pero existe una 

gran demanda nacional de estos productos especialmente de productos de buena 

calidad. 

 

En relación a su temporalidad, la demanda de esencias es continua, ya que 

sin importar la temporada productos derivados de las esencias son solicitados a 

diario. Diariamente consiente e inconscientemente utilizamos productos que 

contienen esencias o aceites esenciales. 

 

En relación al destino es una demanda de bienes industriales, ya que 

nuestros productos serán principalmente materias primas para la producción de 

productos terminados, derivados a la industria de la cosmetología y limpieza. 

 

2.3.2. Factores que afectan a la demanda 

Tamaño de mercado: 

Hemos determinado a la ciudad de Guayaquil como nuestro mercado de 

ingreso, debido a que la mayor cantidad de industrias del país se encuentran en 

dicha ciudad. Además, que el puerto principal del país también se está localizado al 

sur de la ciudad. Todos estos factores ocasionan que la ciudad de Guayaquil sea la 

de mayor crecimiento económico del país. 

 

En las encuestas realizadas a nuestros potenciales clientes en Guayaquil 

pudimos determinar que la mayoría de ellos se encuentran localizados, en el centro 

de la ciudad, en el caso de las distribuidoras, y vía a Daule o al sur de la ciudad en el 

caso de industrias. 

 

Productos y servicios complementarios: 

Existen varios productos complementarios para nuestros productos como; 

perfumes y todo tipo de productos de la industria de la cosmetología y limpieza que 

contengan esencias como ingredientes. Entre estos productos terminados y nuestros 

productos la demanda es sensible y simultánea, porque el consumo del uno provoca 

el consumo del otro. Pero existe un gran número de productos a base de esencias 

por lo que la demanda es amplia, y si disminuye la demanda de alguno de los 
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productos terminados existen otros los cuales son indispensables para el consumo 

diario de las personas.   

 

Productos y servicios sustitutivos: 

Existen productos sustitutos a los nuestros, pero la calidad de nuestros 

productos es nuestro valor agregado, ya que ninguna empresa en el país tiene 

productos de un nivel de calidad igual a los nuestros.  

 

Preferencia del cliente: 

Nuestro ideal es aumentar la demanda de nuestros productos mediante venta 

por portafolio, mostrando nuestros productos a nuestros clientes, de esa manera 

ellos podrán comprobar la calidad de nuestros productos.  

 

Como Guayaquil es el centro productivo del país, las empresas productoras y 

distribuidoras que utilizan esencias más importantes se encuentran sentadas en la 

ciudad, como resultados nuestra oportunidad es mejor que en cualquier parte del 

país. 

 

Ingresos: 

Es evidente que nuestro país se encuentra travesando por una recesión 

económica durante los últimos años. Un decrecimiento en la producción nacional y 

proyecciones no muy alentadoras para el próximo año han sido presentadas durante 

el último año. 

 

Además, nuestros productos no son productos de primera necesidad. Pero 

aparte del mercado existente de productos de la industria de la cosmetología y 

limpieza, un mercado de perfumes elaborados nacionalmente ha nacido 

recientemente. Este mercado es un muy importante para nosotros ya que mediante 

estos dos mercados se harán nuestros principales ingresos. 

 

Expectativas futuras: 

Gracias a datos recopilados del último año en importaciones de esencias al 

país, es evidente el crecimiento y fortalecimiento de este mercado, y se puede 
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proyectar un crecimiento positivo y muy atractivo en un futuro. Estas proyecciones 

serán presentadas más adelante. 

 

La industria que ocupa las esencias como materia prima o ingrediente está en 

crecimiento y se espera que en un futuro tenga un crecimiento mayor. 

 

2.3.3. Demanda actual del mercado 

La demanda actual del mercado de nuestro proyecto es muy activa, de datos 

obtenidos de la empresa manifiestos, que se dedica a comercializar la información 

del Bill of Lading de importaciones al país, de esta información podemos determinar 

que solo en febrero del 2016 se importaron $1.266.530,21 precio FOB3 de esencias 

solo para Guayaquil. Para el mes de marzo se incrementaron las importaciones de 

esencias a $1.295.376,01 precio FOB.  

 

Existen cinco empresas las cuales nosotros consideramos nuestra 

competencia directa estas empresas representan el 65% de las importaciones a 

Guayaquil de esencias. Estas empresas son Latincompany, Florasintesis, 

Ecuaesencias, AromColor y Young Living. 

 

2.4. Análisis de la oferta 

2.4.1. Clasificación de la oferta 

Según Vargas la oferta puede ser clasificada según el número de oferentes 

en el mercado como: 

� Oferta competitiva 

� Oferta monopólica 

� Oferta oligopólica (Vargas, s.f.). 

 

Este proyecto es de oferta competitiva, ya que ya existen varios entes en el 

mercado de Guayaquil y nacional. Entre los oferentes ya existes comercializan 

esencias dentro y fuera de la ciudad. La importación y comercialización de nuestro 

producto es libre y varias empresas realizan esta actividad desde hace muchos 

años.  

                                            
3 FOB: Incoterm Freight on Board 
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2.4.2. Factores que afectan a la oferta 

Precio del bien: 

El precio de los productos que se ofertan actualmente en el mercado depende 

casi específicamente en la calidad del producto, y si la empresa vendedora es 

importador directo o representante oficial de la marca internacional en el país. 

 

Competencia: 

Hemos determinado que hay cinco empresas que son nuestra competencia 

directa en Guayaquil. Estas empresas son Latincompany, Florasintesis, 

Ecuaesencias, AromColor y Young Living. 

 

Costos de producción: 

En todo negocio la oferta puede ser afectada si los costos de producción son 

elevados. En nuestro caso los principales costos serán operacionales, y los mismos 

no serán muy elevados, debido a que no necesitamos mucha capacidad instalada 

para operar. 

 

Capacidad operacional: 

Nuestra capacidad operacional depende de la cantidad de producto 

importado, seremos una importadora de esencias y representante oficial de 

Firmenich en Ecuador por lo tanto debemos cumplir una cantidad de producto 

importado anual, esta será nuestra capacidad operacional. 

 

2.5. Marketing Mix 

2.5.1. Producto 

Nuestros productos son 25 esencias de la mejor calidad mundial importadas 

desde Colombia, de la marca suiza Firmenich, la cual es mundialmente conocida por 

la excelente calidad de sus productos y por ser una de las empresas más grandes y 

reconocidas productoras de esencias en el mundo.  

 

Estas esencias fueron seleccionadas por ser las más vendidas y preferidas 

por nuestros potenciales clientes en nuestro mercado objetivo, el cual es la ciudad 
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de Guayaquil. Nuestros potenciales clientes son empresas productoras, 

distribuidoras y artesanos que elaboran productos a base de esencias. 

 

Las esencias son materia prima o ingredientes para la elaboración de 

productos especialmente dentro de la industria de cosmetología y limpieza. Nuestros 

productos son de la mejor calidad, y debido a la creciente demanda nacional, y a la 

aparición de nuevos nichos de mercados, el mercado requiere productos de 

excelente calidad. 

 

Hemos determinado 5 líneas de productos las cuales cada una contiene cinco 

productos. Determinamos estos productos y líneas basándonos en las encuestas 

realizadas a nuestros potenciales clientes. 

 

La empresa Firmenich nos envió las fichas técnicas de todas las esencias 

dentro de nuestras determinadas líneas establecidas, las mismas que se encuentran 

en los anexos del presente proyecto. 

 

Línea floral 

Las fragancias florales que se han elegido para importación y distribución son: 

- Rosas 

- Clavel  

- Violeta 

- Bouquet floral 

- Jazmín 

 

Vamos a detallar y a mostrar a profundidad las características de la esencia 

de Rosas que se encuentra en la línea Floral, estas especiaciones las encontramos 

en la ficha técnica enviada por Firmenich internacional.  

 

En la ficha técnica, Firmenich especifica que para obtener los aceites 

esenciales de Rosas utiliza dos ejemplares, los mismos, se elaboran por medio del 

proceso de destilación. 
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Uno de los ejemplares utilizados son las rosas centifolia, utilizadas para la 

elaboración de los aceites esenciales, estos ejemplares son producidas únicamente 

en el Sud de Francia donde tienen más de 8 hectáreas para su cultivación y la 

empresa tiene una asociación exclusiva con los productores de este ejemplar de 

rosas. La extracción de las rosas centifolia se la hace únicamente durante la 

temporada de floración de 5 semanas en mayo, las flores son seleccionadas y 

colocadas en bolsas de arpillera para ser trasladadas en un lugar de extracción de 

Firmenich en Tourrettes - Francia. 

 

El otro ejemplar de rosas son las rosas damascenas utilizadas para la 

elaboración de los aceites esenciales, los mismos que son de proveniencia turca y 

marroquí.  

 

Los aceites esenciales de rosas tienen distintos beneficios, su aroma 

simboliza la belleza y la pureza desde los Antiguos Egipcios los cuales utilizaban los 

aceites esenciales de rosas para el proceso de momificación. El beneficio del aceite 

esencial de rosas incluye la capacidad de calmar y equilibrar la mente y ayudar para 

aliviar el stress y los distintos problemas emocionales que las personas acumulan 

diariamente.  Otros beneficios del aceite esencial de rosas, es el que proporciona a 

la piel, se lo valora por su capacidad hidratante como también por sus propiedades 

estimulantes y antisépticas.  

 

Las fichas técnicas y especificaciones de todas las esencias se encuentran en 

Anexos. 

 

Línea frutal 

Las fragancias frutales que se han seleccionado para su importación y 

distribución dependiendo del mercado de las fragancias en el Ecuador son: 

- Frutilla 

- Fresa 

- Manzana  

- Naranja 

- Coco 
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Vamos a detallar y a mostrar a profundidad las características de la esencia 

de Manzana que se encuentra en la línea Frutal, estas especiaciones están 

ubicadas en la ficha técnica enviada por Firmenich internacional. 

 

En la ficha técnica que Firmenich nos ha remitido, se especifica que el aceite 

esencial de Manzana proviene de un proceso que combina la extracción de la 

esencia de la manzana y un proceso sintético para que el aroma perdure y sea más 

fuerte, de esta manera se crea un aceite esencial natural con un aroma dulce de 

manzana.  

 

El equipo de Firmenich ha creado este aceite esencial en el Centro de 

Innovación de ingredientes naturales en Grasse - Francia en respuesta a una 

solicitud de sus clientes. El resultado de este aceite esencial ha enriquecido mucho 

el portafolio de productos de la empresa Firmenich, debido a que puede ser utilizado 

como una fragancia para el ambiente a diferencia del extracto de manzana el cual 

generalmente se lo utiliza como saborizante.  

 

El árbol de manzana es originario de Asia Central y es considerado el árbol 

más antiguo cultivado por el ser humano. Durante miles de años se ha tratado de 

mejorar sus frutos y esto lo ha vuelto un elemento muy significante en las tradiciones 

de algunos países.  Este tipo de aceite esencial se adapta muy bien para los 

productos del cuidado de la piel como son los shampoos, cremas para la piel o 

splash refrescantes, pero también es muy utilizado para la elaboración de productos 

para el hogar mezclando otros tipos de aromas para formar un producto único y 

exquisito.  

 

Las fichas técnicas y especificaciones de todas las esencias se encuentran en 

Anexos. 

 

Línea herbal  

Las fragancias herbales que se han seleccionado para la importación y 

distribución en el mercado ecuatoriano son: 

- Manzanilla 

- Romero 
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- Sábila 

- Lavanda 

- Vainilla 

 

A continuación, se detallará y se mostrará a profundidad las características de 

la esencia de Vainilla que se encuentra en la línea Herbal, esta especiación está 

ubicada en la ficha técnica enviada por Firmenich internacional. 

 

A pesar de que existen 110 variedades de orquídeas de Vainilla, la empresa 

Firmenich solo procesa y comercializa dos, las cuales son la Vainilla planifolia y la 

Vainilla tahitesis. La Vainilla planifolia es la variedad más cultivada y es las más 

utilizada en el mundo.  Este ejemplar es cultivado en India, Indonesia, México, 

Nueva Guinea, Madagascar y en Uganda.  

 

La orquídea de Vainilla que se comercializa en Firmenich es cultivada en 

Madagascar debido a que la empresa estableció una asociación de abastecimiento 

global y privilegiada con Madagascar. El proceso de extracción que utiliza la 

empresa Firmenich da la posibilidad a los perfumistas a que tengan la oportunidad 

de asociar este aroma de Vainilla a otros componentes ya que enfatiza su 

característica natural y su aroma muy dulce e intenso.  

 

En la ficha técnica también se puede descubrir un poco sobre la historia de la 

orquídea de Vainilla, en el siglo 14 en México, los indígenas Totonac la 

consideraban cuna hierba sagrada y la utilizaban en rituales sagrados y también 

como hierba medicinal.  

 

El aceite de Vainilla es uno de los componentes básicos en un portafolio de 

aromas debido a su frecuente uso tanto en los productos para el hogar como en los 

productos cosmetológicos. 

 

Las fichas técnicas y especificaciones de todas las esencias se encuentran en 

Anexos. 

 

Línea de perfumería 
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Las esencias seleccionadas son: 

- Sándalo 

- Hombre Rosse 

- Chicle 

- Drakkar 

- Chocolate 

 

Vamos a detallar y a mostrar a profundidad las características de la esencia 

de Chocolate que se encuentra en la línea de Perfumería, estas especiaciones las 

encontramos en la ficha técnica enviada por Firmenich internacional.  

 

Para la elaboración del aceite esencial de cacao se utiliza el proceso de 

extracción de las semillas del árbol de cacao. Los arboles de cacao crecen en las 

regiones más cálidas de la Tierra cerca de zona ecuatorial. Más de la mitad de la 

producción mundial de cacao es de origen africana donde las pequeñas granjas que 

los cultivan se asocian para formar una alianza para así poder exportar el producto. 

Los arboles de cacao crecen también en América Central y América del Sud, pero la 

empresa Firmenich obtiene las mejores cualidades del Cacao desde la Costa de 

Marfil en África.  

 

La extracción del aceite esencial de Cacao se lo elabora en el Centro de 

Innovación de Innovación de ingredientes naturales en Grasse- Francia, gracias a la 

amplia experiencia y profundo conocimientos que tienen sus científicos.  

 

Es muy probable que el valor y los beneficios del Cacao fuera descubierto por 

los Aztecas de América Central, ellos los utilizaban como medio de pago y también 

se lo utilizaba como un ingrediente por una poderosa bebida, la cual llamaban 

“Bebida de los dioses.” 

 

El aceite esencial de Cacao combina un perfil profundo, leñoso y cálido del 

puro cacao en polvo con un contraste de matices amargos y un aroma dulce.  

 

Las fichas técnicas y especificaciones de todas las esencias se encuentran en 

Anexos. 
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Línea de perfumería fina para hombre y hombre 

Los productos que comercializados para la línea de perfumería fina para 

hombres son: 

- Aldehuyde C9 Femme 

- Ambrox Homme 

- Carbinol Muguet Femme 

- Cedroxyde Homme 

- Centifolether Femme 

 

2.5.2. Precio 

Nuestra estrategia de precios será basada en la Estrategia de Descremado de 

Precios la cual consiste en establecer un precio inicial relativamente alto para un 

producto esto se denomina asignación de precios descremados. En un inicio, el 

precio es alto en relación a los precios en el mercado ya establecido, lo que 

provocará a los consumidores un mayor interés ya que el producto consta de 

mejores características, en comparación a los productos existentes en el mercado al 

cual se quiere penetrar (Thompson, 2007). 

 

La calidad de nuestros productos es superior en comparación con otros 

productos existentes en el mercado nacional, lo que nos da una ventaja ya que la 

calidad de las esencias es muy importante en la industria, debido a que si la esencia 

es de mejor calidad dará como resultado mejores productos finales.  

 

Por ese motivo nuestros precios serán iguales o mayores a los precios 

existentes en el mercado, entonces hemos decidido aplicar una Estrategia de 

Descremado de Precios. 

 

2.5.3. Plaza 

Parfum se encontrará ubicado en la ciudad de Guayaquil, provincia del 

Guayas. Las oficinas y bodega estarán ubicadas en la ciudadela de Urdesa Central, 

en las Calles Higueras y Víctor Emilio Estrada. La empresa se localizará en esta 

ubicación ya que es un punto central, muy conocido en la ciudad y de fácil acceso. 
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Además, nuestra empresa requiere de espacio para almacenar las esencias 

importadas y el lugar seleccionado cumple con todos los requerimientos necesarios.  

 

Figura 33.- Ubicación de la empresa 

Fuente: Google Maps. 

 

2.5.4. Promoción 

Para promocionar nuestros productos hemos decidido realizar un plan de 

marketing basado principalmente en tres aspectos; Agentes de ventas por catálogo, 

Página Web y Redes Sociales. 

 

Agentes de ventas por catálogo 

En el mercado de las esencias se manejan los agentes de venta por catálogo 

debido a que la calidad del producto se la puede comprobar con una muestra del 

producto. Es por ese motivo que vamos a contratar dos vendedores, los cuales 

serán los responsables de captar clientes puerta a puerta mediante la venta por 

catálogo y testeo.  

 

Los potenciales clientes ya han sido previamente definidos, cada vendedor 

tendrá un número determinado de potenciales clientes que visitar los cuales estarán 

distribuidos geográficamente. Además, serán los encargados de atraer nuevos 

clientes investigando en mercados diferentes y nuevos. 

 

Página Web 
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En una página web se encuentra la información más detallada de los 

productos y de la empresa. Actualmente es fundamental tener una página web para 

cualquier tipo de negocio, ya que a través de este medio los clientes pueden 

encontrar la información necesaria detallada de cada producto, también información 

de la empresa, como localización, contacto e inclusive una página donde pueden 

realizar un pedido y pagar en línea. 

 

El dominio de nuestra página web es https://p-israel2.wixsite.com/parfumgye 

el mismo que cambiará a www.parfum.com.ec cuando se pague el dominio e 

impuestos correspondientes. 

 

Figura 34.- Página web inicio 

Fuente: Wix.com 

Elaborado por: los autores 
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Figura 35.- Página web inicio 2 

Fuente: Wix.com 

Elaborado por: los autores 

 

 

Figura 36.- Página web inicio 3 

Fuente: Wix.com 

Elaborado por: los autores 
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Figura 37.- Página web acerca de nosotros 

Fuente: Wix.com 

Elaborado por: los autores 

 

 

Figura 38.- Página web Línea Floral 

Fuente: Wix.com 

Elaborado por: los autores 
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Figura 39.- Página web Línea Frutal 

Fuente: Wix.com 

Elaborado por: los autores 

 

 

Figura 40.- Página web Línea Herbal 

Fuente: Wix.com 

Elaborado por: los autores 
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Figura 41.- Página web Línea Perfumería 

Fuente: Wix.com 

Elaborado por: los autores 

 

 

Figura 42.- Página web Línea Perfumería Fina 

Fuente: Wix.com 

Elaborado por: los autores  
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Figura 43.- Página web Contacto 

Fuente: Wix.com 

Elaborado por: los autores 

 

Redes sociales 

Las redes sociales se han convertido en un fenómeno con un impacto, social, 

económico, político inclusive hasta religioso. Las empresas han encontrado en las 

redes sociales una ventana por la cual vender y promocionar sus productos, esto ha 

provocado un crecimiento acelerado de las empresas, ya que pueden promocionar 

sus productos de una manera muy sencilla a más personas en diferentes lugares. Lo 

más atractivo es que el gasto por publicidad disminuye porque esta herramienta es 

más económica si lo compramos con publicidad en Televisión, Radio o Periódico. 

 

Facebook actualmente cuenta con más de 1650 millones de usuarios activos 

a nivel mundial, Instagram con más de 500 millones, este crecimiento de usuarios se 

a potencializado en los últimos años. Según Juan Pablo Del Alcazar en Ecuador 

existen 8.900.000 de usuarios activos en Facebook y más de 1.700.000 usuarios 

activos en Instagram (Del Alcazar, 2016). Esto hace muy atractivas a las redes 

sociales como medio de publicidad y difusión de nuestros productos. Por este motivo 

hemos decidido crear páginas de Facebook e Instagram para promocionar nuestros 
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productos, todas conectadas entre ellas y con un enlace directo a nuestra página 

web.  

 

 

Figura 44.- Página de Facebook 

Fuente: Facebook.com 

Elaborado por: los autores 

 

 

Figura 45.- Página Instagram 

Fuente: Wix.com 

Elaborado por: los autores 

 

2.6. Presentación de los resultados 

La información que hemos recopilado lo hemos logrado gracias a la 

información de la empresa Manifiestos, ya que nos proporcionó información sobre 

las importaciones de esencias al país especialmente a la ciudad de Guayaquil. Esta 
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información contiene datos desde enero del 2016 hasta octubre del 2016, de las 

cuales podemos obtener importante información sobre el comportamiento del 

mercado de esencias.  

 

Importaciones de esencias mensuales nacionales: 

Tabla 5.- Importación de esencias nacionales desde enero hasta octubre del 

2016 

 IMPORTACIONES NACIONALES  

2016 KILOS NETOS PRECIO FOB  FLETE 

ENERO 232.376,94 $ 3.849.253,76 $    99.731,16 

FEBRERO 200.510,82 $ 3.642.048,18 $   154.868,99 

MARZO 264.874,98 $ 3.942.469,81 $   164.600,23 

ABRIL  231.535,85 $ 4.412.384,30 $   112.998,66 

MAYO 192.109,94 $ 3.467.663,78 $   112.926,52 

JUNIO 194.664,08 $ 3.600.619,31 $   117.383,24 

JULIO 237.108,63 $ 3.661.267,05 $   110.398,21 

AGOSTO 256.599,91 $ 4.547.365,03 $   184.310,33 

SEPTIEMBRE 256.404,02 $ 4.282.417,21 $   154.301,84 

OCTUBRE 266.558,89 $ 5.053.523,50 $   145.071,28 

TOTAL 2.332.744,06 $ 40.459.011,93 $ 1.356.590,46 

    

GRANDES EMPRESAS 1.198.628,77 $ 17.429.688,28 $   433.122,88 

    

TOTAL 1.134.115,29 $ 23.029.323,66 $   923.467,58 

Fuente: Manifiestos 

Elaborado por: los autores 

 

En el grafico anterior se puede apreciar la cantidad de importaciones de 

esencias al país por la partida arancelaria 3302000000. Con un total de 

$40.459.011,93 precio FOB importados al territorio nacional, un total de 

2.332.744,06. Kilogramos. En los datos se toma en cuenta las aduanas de: Quito, 

Guayaquil aéreo, Guayaquil Marítimo, Huaquillas y Tulcán. 

 

Grandes empresas elaboradoras de productos terminados realizan la 

importación directa de esencias para su uso propio. Por lo tanto, estas empresas no 

forman parte de nuestros potenciales clientes, ya que por su capacidad realizan la 
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compra de todas sus materias primas sin necesidad de intermediarios. Estas 

empresas son: 

� AJE Ecuador S.A. 

� CALBAQ S.A. 

� COLGATE PALMOLIVE DEL Ecuador S.A. 

� INDUSTRIAS ALES C.A. 

� KIMBERLY CLARK S.A. 

� UNILEVER ANDINA Ecuador S.A. 

� UNIVERSAL SWEET INDUSTRIES S.A. 
 

Estas empresas importaron alrededor de $ 17.429.688,28 desde enero hasta 

octubre del 2016. Esto representa el 43% del total de las importaciones de esencias 

nacionales. 
 

Por lo tanto, de nuestro interés son los $ 23.029.323,66 que no son 

importados por las grandes empresas antes mencionadas, lo que representa 

1.134.115,29 kilogramos. 
 

Finalmente se puede apreciar y comparar lo que se pagó por los fletes 

mensuales, el costo de flete no es muy elevado debido a que la mayor parte de 

importaciones provienen desde Colombia y se realizan vía terrestre. Un total de $ 

923.467,58 se pagó por los fletes.  
 

 

Figura 46.- Importaciones nacionales de esencias pr ecio FOB 

Fuente: Manifiestos 

Elaborado por: los autores 
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En el gráfico anterior podemos apreciar el crecimiento de las importaciones 

nacionales de esencias. En enero del 2016 se importó un total de $ 3.849.253,76 

precio FOB lo que representan 232.376,94 kilogramos. Para octubre del 2016 se 

importaron 266.558,89 kilogramos lo que representó $ 5.053.523,50. El incremento 

de las importaciones de esencias de enero a octubre del 2016 fue de $1.210.269,74. 
 

La tendencia de crecimiento en las importaciones fue positiva y constante 

durante casi todo el año, excepto en el mes de mayo donde hubo una caída en las 

importaciones. En abril del 2016 se importaron $ 4.412.384,30 y para mayo 2016 

solamente se importó $ 3.467.663,78. Hubo un decrecimiento de $ 944.720,52, pero 

las importaciones aumentaron rápidamente, para el mes de agosto el total importado 

ya superó lo importado en abril y fue superior a todos los meses anteriores, 

ingresaron esencias al país por un total de $ 4.547.365,03 precio FOB. Para el mes 

de octubre se cerraron las importaciones por $ 5.053.523,50 mucho mayor que 

cualquiera de los meses anteriores. 
 

Importaciones de esencias mensuales a Guayaquil: 

Tabla 6.- Importaciones a Guayaquil desde enero a o ctubre 2016 (Precio FOB 

y Cantidad) 

 IMPORTACIONES GUAYAQUIL  

2016 KILOS NETOS PRECIO FOB  FLETE 

ENERO  84.462,03  $   1.173.239,80   $  52.395,28  

FEBRERO 91.527,60  $   1.266.530,21   $  70.314,77  

MARZO 93.263,21  $   1.295.376,01   $  40.331,29  

ABRIL  127.651,07  $   1.361.042,33   $  35.015,98  

MAYO 115.612,17  $   1.322.130,05   $  43.954,23  

JUNIO 84.261,14  $   1.292.839,24   $  48.772,05  

JULIO 124.660,21  $   1.362.193,18   $  40.486,89  

AGOSTO 125.225,60  $   1.378.934,03   $  57.330,65  

SEPTIEMBRE 100.392,36  $   1.428.372,32   $  71.178,26  

OCTUBRE 129.456,19  $   1.464.182,59   $  55.966,14  

TOTAL 1076.511,58  $  13.344.839,75   $ 515.745,54  

    

GRANDES EMPRESAS 433.023,70  $   3.455.488,36   $ 129.645,42  

    

TOTAL 643.487,88  $   9.889.351,39   $ 386.100,12  

Fuente: Manifiestos 

Elaborado por: los autores 
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Nuestro mercado se concentra en Guayaquil, por ese motivo en la tabla 

anterior se muestran las importaciones de esencias al mercado Guayaquileño. De la 

misma manera no se toma en cuenta las importaciones por las grandes empresas 

antes mencionadas. Un total de 643.487,88 kilogramos es decir $ 9.889.351,39 en 

precio FOB de esencias fueron importados solamente a Guayaquil, lo que 

representa el 42% de las importaciones nacionales. 

 

Figura 47.- Importaciones a Guayaquil precio FOB 

Fuente: Manifiestos 

Elaborado por: los autores 

 

Finalmente, la ilustración 21 muestra el crecimiento de las importaciones de 

esencias bajo la partida arancelaria 3302000000 a Guayaquil desde enero 2016 

hasta octubre 2016. De la misma manera en que se comportaron las importaciones 

nacionales, la tendencia de las importaciones a Guayaquil fue positiva e incrementó, 

al igual que en las importaciones nacionales, las importaciones a Guayaquil tuvieron 

una disminución en mayo, pero se recuperaron rápidamente. Para octubre 2016 las 

importaciones a Guayaquil de esencias cerraron en $ 1.464.182,59 precio FOB, es 

decir desde enero hasta octubre hubo un incremento del 24%. 

 

En conclusión, el mercado de esencias tanto nacional como específicamente 

a Guayaquil ha crecido desde enero 2016 a octubre 2016 tomando como base la 

cantidad de importaciones en precio FOB y la cantidad de producto importado. La 

tendencia determina que el mercado tiene un crecimiento del 24% en Guayaquil, lo 
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que representa el 42% del total importado al país, sin tomar en cuenta las grandes 

empresas que importan esencias directamente para usarlas como materias primas. 
 

2.7. Proyecciones de mercado 

Para realizar la proyección de nuestro mercado nos vamos a basar en el 

comportamiento en las importaciones de esencias a Guayaquil.  
 

Como el comportamiento de las importaciones es cíclico y no lineal, nos 

vamos a basar en el método del incremento porcentual relativo, el cual determina el 

incremento de la demanda de cada período basándose con el anterior período, tanto 

en valor como en porcentaje, luego se obtiene el promedio aritmético de los 

incrementos y se multiplica dicho incremento al último valor conocido y se continua 

con los demás de la misma manera (Del Rio Gonzalez, 2000). 
 

Tabla 7.- Proyección de mercado 

  CANTIDAD KG  PRECIO FOB % VARIACIÓN 

PROMEDIO 

2016 ENERO  232376,94  $ 1.173.239,80   

2016 FEBRERO 200510,82  $ 1.266.530,21  7,95% 

2016 MARZO 264874,98  $ 1.295.376,01  2,28% 

2016 ABRIL  231535,85  $ 1.361.042,33  5,07% 

2016 MAYO 192109,94  $ 1.322.130,05  -2,86% 

2016 JUNIO 194664,08  $ 1.292.839,24  -2,22% 

2016 JULIO 237108,63  $ 1.362.193,18  5,36% 

2016 AGOSTO 256599,91  $ 1.378.934,03  1,23% 

2016 SEPTIEMBRE 256404,02  $ 1.428.372,32  3,59% 

2016 OCTUBRE 266558,89  $ 1.464.182,59  2,51% 

2016 NOVIEMBRE 273344,20  $ 1.501.453,64  2,55% 

2016 DICIEMBRE 280302,23  $ 1.539.673,43  2,55% 

 TOTAL 2886390,49 $16.385.966,82  2,55% 

 

  CANTIDAD KG  PRECIO FOB 

2017  2959864,11  $  16.803.074,78  

2018  3035208,03  $  17.230.800,29  

2019  3112469,83  $  17.669.413,65  

2020  3191698,36  $  18.119.191,99  

2021  3272943,65  $  18.580.419,52  

Fuente: Manifiestos 

Elaborado por: los autores 
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Luego de aplicar el método del incremento porcentual relativo, obtuvimos la 

proyección de importaciones de esencias a Guayaquil para los dos últimos meses 

del 2016 y para todo el año 2017, 2018 y 2019. Con estos datos podemos analizar el 

mercado de esencias en Guayaquil de una mejor manera. 
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3. CAPÍTULO 

ASPECTOS ORGANIZACIONALES 

3.1. Nombre 

El nombre seleccionado para nuestro proyecto es “Parfum” que significa 

perfume en francés. Decidimos ese nombre ya que queremos hacer referencia a la 

importancia que tuvo el francés durante nuestra carrera universitaria. 

 

3.2. Slogan 

Nuestro slogan seleccionado es “Just smell it!” que significa solo huélelo, 

decidimos utilizar el idioma inglés, ya que en español la frase no sonaba muy 

atractiva y también queríamos hacer referencia a la importancia que tuvo el inglés 

durante nuestra carrera universitaria.   

 

3.3. Logotipo 

 

Figura 48.- Logotipo 

Elaborado por: los autores 

 

Este será nuestro logotipo, el cual es una mezcla de colores que combinan 

perfecto, ya que nuestros productos serán tanto para hombres como para mujeres. 

 

3.4. Misión 

Parfum es una empresa conformada por un equipo de trabajo joven, 

emprendedor e innovador, comprometido en la importación y comercialización de 

esencias y aceites esenciales. Parfum está comprometida en satisfacer las 
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necesidades de nuestros clientes con productos de excelente calidad, importados de 

una de las mejores y más grandes productoras de esencias en el mundo Firmenich. 

Todos nuestros esfuerzos están bajo los mejores estándares de calidad que 

aseguren el crecimiento de nuestro negocio y con el ideal de fomentar el crecimiento 

económico de nuestro país. 

 

3.5. Visión. 

Ser la empresa líder en la importación y comercialización de esencias y 

aceites esenciales en el Ecuador. Además, atraer la inversión directa de Firmenich 

para la creación de una granja que desarrolle nuevas esencias aprovechando la 

gran diversidad de flora de nuestro país.    

 

3.6. Valores 

� Equidad    

� Mejoramiento continuo 

� Lealtad 

� Excelencia 

� Compromiso 

� Trabajo en equipo 

 

Los verdaderos valores son aquellos que tienen validez por sí mismos en 

relación con los clientes, empleados, proveedor, comunidad y medio ambiente. 

 

3.7. Estructura organizacional. 

Parfum iniciará operaciones con diez empleados, los cuales serán 

multidepartamentales ya que Parfum es una empresa nueva, nuestro anhelo es 

trabajar con personas multidisciplinarias hasta conseguir la consolidación y 

estabilidad deseada.  

 

El gerente de ventas y gerente general serán los socios capitalistas del 

proyecto, por lo que cubriremos las áreas no especificadas en el organigrama.  
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Figura 49.- Organigrama 

Elaborado por: los autores 

 

Gerente 
General (1)

Secretaria 
recepcionista 

(1)
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Coordinador 
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Marketing (1)
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Coordinador 
de operaciones 

y bodega (1)
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3.8. Cadena de valor 

 

Figura 50.- Cadena de Valor 

Elaborado por: los autores 
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3.9. Tipo de negocio 

Parfum se considerará una empresa privada y según la actividad de la 

empresa a crear corresponde al sector terciario ya que los principales elementos son 

la importación y distribución de materia prima, la cual partida es la numero 3 y su 

subpartida es la 3302109000, se la importa como mezcla de sustancias odoríferas. 

Esta empresa pertenecerá a la rama de la industria de la cosmetología y limpieza 

debido a que ofrecerá a sus clientes esencias y aceites esenciales para la 

producción de diversos productos y es por esta razón que se la cataloga como 

materia prima.  

 

La compañía será una persona jurídica y será considerada como una 

microempresa debido a que es una empresa pequeña y su fin es exclusivamente el 

servicio de distribución, constará con un lugar de almacenamiento de los productos 

respectando los diferentes parámetros de higiene y control de los insumos. La 

materia prima es en su totalidad extranjera debido a que en el país no existe la 

producción de este tipo de productos y está centralizada en la ciudad de Guayaquil. 

Este plan de negocios una vez en ejecución garantizará fuentes de empleos 

indirectos, además de generar los impuestos del sector. 

 

3.10. Tamaño de la empresa  

Nuestra empresa estará clasificada como un total de diez empleados y con 

domicilio en la provincia de Guayas, en la ciudad de Guayaquil, debido al tamaño de 

la empresa somos una microempresa. La ubicación también tiene que ver con la 

zona central de los mercados más importante de la empresa, esto significa que los 

clientes potenciales son variados entre que consumen fragancias de consumo 

industrial y fragancias finas. 

 

3.11. Proceso de producción 

Parfum S.A. importa el 100% de sus productos a la empresa suiza Firmenich, 

y debido a esto que nuestra empresa no tiene un proceso productivo. A pesar de no 

tener un proceso productivo la empresa tiene un proceso de re envase para la 

distribución de las fragancias y aceites esenciales. Debido a que la empresa importa 

sus productos, es necesario el proceso de re envase para su distribución en la 

ciudad de Guayaquil.  
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Las fragancias y aceites esenciales son importadas al país en canecas de 20 

litros, después del proceso de nacionalización las fragancias vienen almacenadas en 

nuestra bodega, el jefe de operaciones y bodega es el encargado en re envasar el 

producto en los diferentes tamaños de envase para que el producto esté listo para 

su distribución a los diferentes clientes de la empresa. 

 

3.12. Procesos y flujos 

3.12.1. Proceso de importación 

 

 

Figura 51.- Proceso de importación 

Elaborado por: los autores 
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3.12.2. Proceso de stock 

 

Figura 52.- Proceso de Stock de esencias 

Elaborado por: los autores 

 

3.12.3. Proceso de venta y despacho 

 

 

Figura 53.- Proceso de Venta y Despacho 

Elaborado por: los autores 
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3.13. Determinación de la capacidad instalada del n egocio. 

3.13.1. Localización Macro y Micro 

El entorno de macro localización se regirá la empresa será en la provincia del 

Guayas, con especial enfoque en la ciudad de Guayaquil debido a que es la ciudad 

donde hay mayor movimiento comercial.  
 

La oficina y bodega de Parfum estarán ubicadas en la ciudadela de Urdesa 

Central, en las calles Higueras y Víctor Emilio Estrada.  
 

3.13.2. Distribución del Espacio 

La empresa estará distribuida de la siguiente forma, el local cuenta con 150 

m2 de espacio disponible los cuales están distribuidos 4 cubículos, un baño y el 

espacio delantero donde está ubicada la recepción con 6 asientos para los clientes 

que vayan llegando y el escritorio de la Secretaria / Recepcionista.  3 de los 4 

cubículos son utilizados para las oficinas del Gerente General, Gerente de Ventas y 

del Jefe de Operaciones debido a que los tres tiene el mismo tamaño, mientras el 

cuarto que es el más grande de todos los cubículos es utilizado como bodega para 

poder almacenar los insumos y para el procedimiento de re envase de las distintas 

líneas de fragancias y aceites esenciales.  El lugar de almacenamiento cuenta con 4 

perchas para almacenar los insumos y una mesa para poder facilitar el proceso de 

re envase de las fragancias y aceites esenciales.  
 

En la parte delantera de nuestras oficinas hay dos grandes vitrinas donde se 

exhibirán algunos de nuestros productos para que sean visibles al público.  
 

3.14. Recursos humanos 

Tabla 8.- Cargos y Funciones 

NOMBRES CARGO NACIONALIDAD C.IDENTIDAD EXPERIENCIA 

Pablo Merino 

Salazar 
Gerente General Ecuatoriano 06042450041 

Jefe Operativo en la empresa 

CASA REAL desde el mes de 

Septiembre/2016 hasta la 

actualidad. 

Diana Merino 

Viteri 

Gerente de Ventas 

y Marketing 
Ecuatoriana 060382335-2 

Jefa de Ventas en la empresa 

ASTINAVE EP. desde el mes 

de Agosto/2015 hasta 

Marzo/2017 
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NOMBRES CARGO NACIONALIDAD C.IDENTIDAD EXPERIENCIA 

Luis Merino 

Salazar 

Coordinador de 

importaciones 
Ecuatoriana 093108965-0 

Asistente coordinador de 

producción en la empresa 

ISABELLA desde el mes de 

Octubre/2015 hasta 

Enero/2017. 

Estefanía 

Bustamante 

Trujillo 

Contadora Ecuatoriana 1710502921 

Auxiliar Dpto. Contable en la 

empresa ASTINAVE EP desde 

el mes de Octubre/2014 hasta 

Enero/2015. 

Patricia Capito 

Morales 

Secretaria y 

recepcionista 
Ecuatoriana 17458455126 

Secretaria en la empresa 

GENTE Y GESTIÓN desde el 

mes de junio 2015 hasta el 

mes de enero 2017. 

Bryan Aguas 

Capito 

Coordinador de 

Operaciones y 

bodega 

Ecuatoriano 1722339593 

Jefe de Operaciones de la 

empresa IMPORTS S.A.  

desde el mes de Marzo 2015 

hasta Diciembre 2016 

Geovanna Pérez Vendedora Ecuatoriana 1724254585 

Vendedora de la empresa 

RIPCONCIV desde el mes de 

agosto 2015 hasta la 

actualidad. 

Adriana Torres 

Ponguí 
Vendedora Ecuatoriana 0930839823 

Vendedora en la empresa 

GRIFINE desde el mes de 

marzo 2015 hasta el mes de 

enero 2016. 

Elaborado por: los autores 

 

3.14.1. Perfil de cargos 

Gerente general 

� Determinar la cantidad de recursos económicos y financieros que la empresa 

podrá utilizar mensualmente. 

� Elaborar presupuestos mensuales. 

� Administrar los ingresos y egresos mensuales. 

� Aprobar estados financieros, realizados por el contador. 

� Aprobar y firmar la emisión de cheques. 

� Controlar el flujo de efectivo de la empresa. 

� Tomar decisiones Financieras y de inversiones 

� Elabora informes periódicos de las actividades realizadas. 
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Secretaria Recepcionista 

� Colaborar de forma oportuna y con eficiencia en los diferentes procesos 

administrativos y en la atención de los clientes de la compañía. 

� Mantener de forma completa y actualizada de los registros de las 

correspondencias que ingresas en la compañía 

� Manejar el área de Recursos Humanos de la compañía en conjunto con el 

Gerente de Ventas y Marketing. 

� Concertar entrevistas y reuniones para posibles clientes. 

� Mantener la agenda de las diferentes actividades de la Gerencias de la 

compañía. 

� Brindar apoyo a sus jefes y a los otros profesionales que trabajan en la empresa. 

� Tomar dictado y hacer las trascripciones de las cartas, memorandos, oficios o 

informes y demás documentos propios que se manejen en la empresa. 

� Realizará la facturación de acuerdo al tipo de fragancias o aceite esencial que el 

cliente esté solicitando 

� Realizar el registro de la facturación. 

 

Contadora 

� Áreas básicas: contabilidad, finanzas, fiscal y auditoria. 

� Áreas complementarias: admón., métodos, informática, derecho. 

� Generación y análisis financieros 

� Determinación de costos y presupuestos. 

� Evaluación de proyectos. 

� Emisión de opinión, observaciones y recomendaciones. 

 

Gerente de ventas y Marketing. 

� Desarrollar estrategias de ventas, objetivos y planes 

� Realizar marketing publicitario, en redes sociales. 

� Realizar estrategias de Marketing, como conferencias o visitas para dar a 

conocer nuestros productos.  

� Actualizar constantemente las redes sociales. 

� Evaluar a la competencia nacional. 

� Desarrollar estrategias de mercado. 

� Desarrollar informes mensuales de ventas. 
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� Crear proyecciones de ventas. 

� En conjunto con la secretaria, manejar el área de recursos humanos de la 

empresa. 

� Reuniones para delimitar estrategias con el gerente general. 

 

Coordinador de importaciones 

� Negociar e interactuar con los agentes aduaneros, líneas de transporte terrestre 

y el proveedor. 

� Manejar el portal del Ecuapass  

� Realizar el proceso de nacionalización y despacho de las mercancías en la 

aduana. 

� Manejar el proceso de logística que se lleva a cabo en la empresa. 

� Controlar y verificar la mercadería que entra en las instalaciones de la empresa. 

� Velar por la calidad de la información documentada en las operaciones a su 

cargo. 

� Es responsable de notificar a la contadora de los montos de las diferentes 

cuentas a pagar durante el proceso de importación. 

� Investigar y actualizarse sobre los distintos cambios de los valores a pagar de 

los impuestos aduaneros  

� Verificar el recibo y la entrega de los documentos originales a su cargo. 

 

Coordinador de Operaciones y Bodega 

� Responsable del control de la mercadería según las facturas y ordenes de 

pedido 

� Supervisar los procesos de la gestión del almacenamiento de los diferentes 

productos según sus líneas para una mejor organización. 

� Despacho o distribución de la mercadería solicitada. 

� Verificar la concordancia entre la guía de despacho y las distintas órdenes de 

compra de los productos. 

� Efectuar un informe mensual de los inventarios de los productos. 

� Coordinar la recepción y la entrega de los productos según las distintas normas 

de seguridad. 

� Controlar inventario de los productos de acuerdo a stock de productos 

dependiendo de las diferentes líneas.  
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� Cumplir con las normas de higiene y seguridad en el lugar de almacenamiento 

de los productos. 

� Custodia y control de los productos de la compañía. 

� Re envasar los productos en envases más pequeños para su distribución. 

 

Vendedor 

� Consolidación de cartelera de clientes 

� Negociación con los clientes que genere valor agregado e incentive a relaciones 

comerciales durables en el tiempo. 

� Captación de nuevos clientes para la empresa y concertación de visitas para 

darles a conocer el portafolio de productos. 

� Presentación de la empresa en su ámbito de actuación utilizando el catálogo de 

productos. 

� Elaboración de informes donde se detallen las actividades realizadas y los 

resultados. 

 

3.15. Infraestructura: obra civil, maquinarias y eq uipos 

Tabla 9.- Obra Civil, Maquinaria y Equipos 

Descripción  Cantidad  

Escritorios  6 

Archivador 2 

Perchas para bodegaje 3 

Sillas Giratorias 6 

Sillas de Visita 12 

Muebles 2 

Central telefónico Panasonic Kx-t7730 1 

Teléfonos 6 

Impresoras Epson L800 tinta continua L355 2 

A/C centralizado 1 

Dispensador de agua  1 

Sistema informático 1 

Balanzas electrónicas 2 

Computadoras 6 

Decoración varia 1 

Elaborado por: los autores 
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3.15.1.  Especificaciones de insumos 

Tabla 10.- Insumos 

Descripción 

Envase Plástico – Blanco 4 litros 

Envase Plástico – Blanco 2 litros 

Envase Plástico – Blanco 1 litros 

Envase Plástico – Blanco 0.5 litros 

Envase Plástico – Blanco  250 cc 

Cartones Gris 70x100x1.0 

Embudos 

Cinta adhesiva 

Etiquetas 

Suministros de oficina 

Elaborado por: los autores 

 

3.15.2.  Especificación de Productos 

Tabla 11.- Productos 

Galón de fragancia de Rosas 

Galón de fragancia de Clavel 

Galón de fragancia de Violeta 

Galón de fragancia de Bouquet de flores 

Galón de fragancia de Jazmín 

Galón de fragancia de Frutilla 

Galón de fragancia de Fresa 

Galón de fragancia de Manzana 

Galón de fragancia de Naranja 

Galón de fragancia de Coco 

Galón de fragancia de Manzanilla 

Galón de fragancia de Romero 

Galón de fragancia de Sábila 

Galón de fragancia de Lavanda 

Galón de fragancia de Vainilla 

Galón de fragancia de Cacao  

Galón de fragancia de Chicle 

Galón de fragancia de Hombre Rosse 

Galón de fragancia de Drakkar 
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 Galón de fragancia de Sándalo 

Galón de fragancia de Aldehuyde C9 Femme 

Galón de fragancia de Ambrox Homme 

Galón de fragancia de Carbinol Muguet Femme 

Galón de fragancia de Cedroxyde Homme 

Galón de fragancia de Centifolether Femme 

Elaborado por: los autores 

 

3.15.3. Política de mercadeo, comercialización e in ventario 

Dentro de nuestra compañía existen distintas políticas para el proceso de 

mercadeo, comercialización e inventario, a continuación, se explicarán las mismas; 

� Para nuestros clientes la política de crédito será inicialmente de un mes 

(45 días), durante los dos primeros dos años y disminuirá en 5 días a 

partir del tercer año debido al índice de confianza que será 

proporcionado a nuestros clientes. 

� Cada orden realizada constituirá una oferta del cliente para comprar uno 

o más productos de las distintas líneas que nuestras compañías ofrece, 

para evitar posibles problemas la formulación de dicha orden constituirá 

la aceptación irrevocable por parte del cliente. Es responsabilidad del 

Cliente comprobar que su orden sea clara y concisa y sobre todo que 

sea realizada correctamente. 

� Para que se comience el proceso de distribución la Orden deberá ser 

aprobada y se deberá ofrecer una pro-forma al cliente para que sea 

analizada por el mismo. 

� Después de la aceptación del cliente se coordinará la entrega de los 

productos. La fecha de entrega será coordinada entre la empresa y el 

cliente con un mínimo de 3 días de anticipación al día de entrega para 

mejorar la calidad del servicio.  

� Las diferentes líneas de productos importados, estarán en inventario un 

promedio de 2 meses. 

� Los diferentes productos de cada línea, serán adquiridas para un periodo 

de máximo 60 días en stock. 
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4. CAPITULO 

ASPECTOS FINANCIEROS 

 

4.1. Determinación de la inversión inicial 

Nuestra inversión inicial está basada en el gasto de Activos Fijos, Activos 

Diferidos y Capital de Trabajo. Los cuales sumados nos dan como total $ 54.999,31. 

Los cuales el 40% serán aporte de los socios y el 60% se los obtendrá por medio de 

un préstamo bancario. Este es el resultado de una planificación austera, ya que al 

ser una empresa nueva tratamos de evitar gastos. 

 

Tabla 12.- Plan Inicial de Inversión del Proyecto 

PLAN DE INVERSION 

 ACTIVOS FIJOS   

Maquinaria y Equipos   

Balanzas electrónicas 150 kg $220,00  

Balanzas electrónicas GES 80 lbs $120,00  

Coche de Carga manual $75,00  

TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPOS $415,00  

 Muebles y Enseres   

Escritorios  $899,94  

Archivador $250,00  

Perchas para bodegaje $267,00  

Sillas Giratorias $179,94  

Sillas de Visita $329,00  

Muebles $245,00  

Dispensador de agua  $153,99  

Decoración varia $120,00  

TOTAL MUEBLES Y ENSERES $2.444,87  

 Equipos de Cómputo y Comunicación   

A/C centralizado $2.500,00  

Impresoras Epson L800 tinta continua L355 $560,00  

Sistema informático $1.000,00  

Computadoras  $3.600,00  

Central telefónico Panasonic Kx-t7730 $280,00  

Teléfonos $72,00  

TOTAL, EQ. DE COMPUTO Y COMUNICACIÓN $8.012,00  

     

Subtotal Activos Fijos $10.871,87  
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ACTIVOS DIFERIDOS   

Gastos de constitución   

Constitución de la compañía $800,00  

Elevación a escritura pública $1.000,00  

Inscripción nombramiento en reg. mercantil $200,00  

Registro de marca $300,00  

    

Gastos Pre operacionales   

Alquiler de instalaciones y garantía $2.500,00  

Contratación de internet $800,00  

    

Subtotal Activos Diferidos $5.600,00  

     

 CAPITAL DE TRABAJO   

Gastos de personal $14.840,36  

Inventario $22.687,11  

Gastos Varios $1.000,00  

Subtotal Capital de Trabajo $38.527,47  

 TOTAL PROYECTO $54.999,34  

     

Recursos Financieros   

Aportación socios 40% $21.999,74  40% 

Financiamiento Bancos $32.999,61  60% 

Total Financiamiento $54.999,34  100% 

Elaborado por: los autores 

 

4.2. Proyección de importación y venta 

La proyección de venta de nuestros productos está basada en el contrato 

inicial con la empresa Firmenich el cual estipula que debemos comprar a la firma 

suiza un mínimo de 3000 Kg de esencias al año. Lo que representa menos del 10% 

del mercado actual de esencias en Guayaquil, según datos obtenidos de la empresa 

manifiestos.  

 

También hemos tomando en cuenta los gustos y preferencias de nuestros 

potenciales clientes, obtenidos de las encuestas realizadas, de esta manera 

pudimos determinar las líneas preferidas y las esencias más demandadas.  
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De los 3000 Kg que deberán ser importados desde Firmenich anualmente 900 

kg pertenecerán a la línea frutal y de esos 900 kg se dividió para las esencias 

pertenecientes a esta línea, basándose en los gustos y preferencias de nuestros 

potenciales clientes. Las cantidades de las demás líneas y esencias se determinaron 

de la misma manera.  

 

Tabla 13.- Proyección de venta e importación anual,  por línea y producto 

PROYECCIÓN DE VENTA E IMPORTACIÓN 

 
ESENCIAS 

IMPORTACION 

TRIMESTRAL 

IMPORTACION 

MENSUAL 

IMPORTACION 

ANUAL 

 CANTIDAD KG  750 250,00 3.000 

 

LINEA 
IMPORTACION 

ANUAL 
3000 KG 

FRUTAL 30% 900 KG 

FLORAL  25% 750 KG 

PERFUMERIA FINA 20% 600 KG 

HERBAL 15% 450 KG 

PERFUMERIA   10% 300 KG 

 TOTAL  100% 3.000 KG 

 

LINEA FRUTAL 
IMPORTACION 

ANUAL 
900 KG 

FRESA 30% 270 KG 

FRUTILLA 25% 225 KG 

MANZANA 20% 180 KG 

NARANJA  15% 135 KG 

COCO 10% 90 KG 

 TOTAL  100% 900 KG 

 

LINEA FLORAL 
IMPORTACION 

ANUAL 
750 KG 

ROSAS 30% 225 KG 

BOUQUET 25% 188 KG 

VIOLETA 20% 150 KG 

CLAVEL  15% 113 KG 

JAZMIN 10% 75 KG 

 TOTAL  100% 750 KG 
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LINEA PERFUMERIA FINA 
IMPORTACION 

ANUAL 
600 KG 

ALDEHUYDE C9 FEME 30% 180 KG 

AMBROX  HOMME 25% 150 KG 

CARBINOL MUGUET FEME  20% 120 KG 

CEDROXYDE HOMME 15% 90 KG 

CENTIFOLETHER FEME 10% 60 KG 

 TOTAL  100% 600 KG 

 

LINEA HERBAL 
IMPORTACION 

ANUAL 
450 KG 

MANZANILLA 30% 135 KG 

SABILA 25% 113 KG 

ROMERO 20% 90 KG 

LAVANDA 15% 68 KG 

VAINILLA 10% 45 KG 

 TOTAL  100% 450 KG 

 

LINEA PERFUMERIA  
IMPORTACION 

ANUAL 
300 KG 

CACAO 30% 90 KG 

CHICLE 25% 75 KG 

HOMBRE ROSS 20% 60 KG 

DRAKKAR 15% 45 KG 

SANDALO 10% 30 KG 

 TOTAL  100% 300 KG 

Elaborado por: los autores 

 

4.3. Importación trimestral 

Para evitar el exceso de gastos de importación, se decidió realizar 

importaciones trimestrales de esta manera los costos y gastos de importación 

disminuyen y no se corre el riesgo de desabastecimiento.  

 

La importación se realizará por vía marítima desde Buenaventura Colombia 

precio FOB a Guayaquil Ecuador, la importación toma de tres a cuatro días.   
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Se cotizó a dos empresas de transporte, las cuales nos cotizaron los precios de 

transporte marítimo, gasto aduanero, gasto de transporte terrestre, bodegaje, seguro 

y otros gastos de importación. 

 

Para obtener nuestros costos por kilogramo importado, por esencia y por línea 

de productos, dividimos la importación trimestral por las cantidades obtenidas de las 

proyecciones.  

 

Los impuestos que se paga por estos productos basándose en la partida 

arancelaria y SENAE son los siguientes: 

- El arancel es del 10% del precio CIF4,  

- No se paga ICE5,  

- Se paga el 0.5% del precio CIF para el fondo de la niñez FODINFA,  

- IVA del 14% del precio CIF mas arancel y FODINFA 

- El 5% del Impuesto de Salida de Divisas ISD. 

- No existe salvaguardia ya que es una materia prima. 

 

Finalmente, de obtuvo los precios de venta al público PVP por cada 

Kilogramos de cada esencia, incluyendo los costos de producción y una ganancia 

del 35%. 

 

Tabla 14.- Proyección de venta, costos y gastos de los productos de la línea 

frutal 

LÍNEA FRUTAL 

 

FRESA FRUTILLA MANZANA NARANJA COCO 

CANTIDAD KG 67,5 56,25 45 33,75 22,5 

PRECIO $9,07 $8,45 $8,11 $7,25 $6,85 

FOB $612,23 $475,31 $364,95 $244,69 $154,13 

FLETE $135,00 $112,50 $90,00 $67,50 $45,00 

SEGURO $23,99 $19,99 $15,99 $11,99 $8,00 

CIF $771,21 $607,80 $470,94 $324,18 $207,12 

ARANCEL 10% $77,12 $60,78 $47,09 $32,42 $20,71 

                                            
4 CIF: Cost, Insurance and Freight. Costo, seguro y flete. 
5 ICE: Impuesto a Consumos Especiales. 
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LÍNEA FRUTAL 

 

FRESA FRUTILLA MANZANA NARANJA COCO 

FODINFA 0,5% $3,86 $3,04 $2,35 $1,62 $1,04 

  $852,19 $671,62 $520,39 $358,22 $228,87 

IVA $119,31 $94,03 $72,85 $50,15 $32,04 

ICE $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 

ISD $30,61 $23,77 $18,25 $12,23 $7,71 

SALVAGUARDIA $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 

EX CUSTOM $1.002,11 $789,41 $611,49 $420,60 $268,62 

AGENTE DE ADUANA $8,00 $8,00 $8,00 $8,00 $8,00 

TRANSPORTE BODEGAS $6,00 $6,00 $6,00 $6,00 $6,00 

OTROS $6,05 $6,05 $6,05 $6,05 $6,05 

 TOTAL COSTO IMPOR  $1.022,15 $809,46 $631,54 $440,65 $288,66 

COSTO IMPOR POR KG $15,14 $14,39 $14,03 $13,06 $12,83 

GASTOS POR KG $23,43 $23,43 $23,43 $23,43 $23,43 

 COSTO UNITARIO POR KG  $38,57 $37,82 $37,46 $36,48 $36,26 

GANANCIA 35% $13,50 $13,24 $13,11 $12,77 $12,69 

 PVP  $52,07 $51,05 $50,57 $49,25 $48,95 

Elaborado por: los autores 

 

Tabla 15.- Proyección de venta, costos y gastos de los productos de la línea 

floral 

LÍNEA FLORAL 

 

ROSAS 
BOUQUET DE 

FLORES 
VIOLETA CLAVEL JAZMIN 

CANTIDAD KG 56,25 46,875 37,5 28,125 18,75 

PRECIO $11,20 $9,58 $7,85 $11,40 $8,78 

FOB $630,00 $449,06 $294,38 $320,63 $164,63 

FLETE $112,50 $93,75 $75,00 $56,25 $37,50 

SEGURO $19,99 $16,66 $13,33 $9,99 $6,66 

CIF $762,49 $559,47 $382,70 $386,87 $208,79 

ARANCEL 10% $76,25 $55,95 $38,27 $38,69 $20,88 

FODINFA 0,5% $3,81 $2,80 $1,91 $1,93 $1,04 

  $842,55 $618,21 $422,88 $427,49 $230,71 

IVA $117,96 $86,55 $59,20 $59,85 $32,30 

ICE $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 

ISD $31,50 $22,45 $14,72 $16,03 $8,23 

SALVAGUARDIA $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 
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LÍNEA FLORAL 

 

ROSAS 
BOUQUET DE 

FLORES 
VIOLETA CLAVEL JAZMIN 

EX CUSTOM $992,01 $727,22 $496,81 $503,37 $271,24 

AGENTE DE ADUANA $8,00 $8,00 $8,00 $8,00 $8,00 

TRANSPORTE BODEGAS $6,00 $6,00 $6,00 $6,00 $6,00 

OTROS $6,05 $6,05 $6,05 $6,05 $6,05 

 TOTAL COSTO IMPOR  $1.012,05 $747,26 $516,85 $523,42 $291,29 

COSTO IMPOR POR KG $17,99 $15,94 $13,78 $18,61 $15,54 

GASTOS POR KG $23,43 $23,43 $23,43 $23,43 $23,43 

 COSTO UNITARIO POR KG  $41,42 $39,37 $37,21 $42,04 $38,96 

GANANCIA 35% $14,50 $13,78 $13,02 $14,71 $13,64 

 PVP  $55,91 $53,15 $50,23 $56,75 $52,60 

Fuente: Elaborado por los autores 

 

Tabla 16.- Proyección de venta, costos y gastos de los productos de la línea 

Perfumería fina 

LÍNEA PERFUMERIA FINA  

 

ALDEHUYD

E C9 FEME 

AMBROX  

HOMME 

CARBINOL 

MUGUET 

FEME  

CEDROXYDE 

HOMME 

CENTIFOLETHE

R FEME 

CANTIDAD KG  45 37,5 30 22,5 15 

PRECIO $21,85 $24,69 $27,25 $19,57 $15,79 

FOB $983,25 $925,88 $817,50 $440,33 $236,85 

FLETE $90,00 $75,00 $60,00 $45,00 $30,00 

SEGURO $15,99 $13,33 $10,66 $8,00 $5,33 

CIF $1.089,24 $1.014,20 $888,16 $493,32 $272,18 

ARANCEL  $108,92 $101,42 $88,82 $49,33 $27,22 

FODINFA  $5,45 $5,07 $4,44 $2,47 $1,36 

  $1.203,61 $1.120,69 $981,42 $545,12 $300,76 

IVA $168,51 $156,90 $137,40 $76,32 $42,11 

ICE $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 

ISD $49,16 $46,29 $40,88 $22,02 $11,84 

SALVAG.  $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 

EX CUSTOM $1.421,28 $1.323,88 $1.159,69 $643,45 $354,71 

AGENTE DE ADUANA  $8,00 $8,00 $8,00 $8,00 $8,00 

TRANS. BODEGAS  $6,00 $6,00 $6,00 $6,00 $6,00 

OTROS $6,05 $6,05 $6,05 $6,05 $6,05 

 TOTAL COSTO UNITARIO  $1.441,33 $1.343,93 $1.179,74 $663,50 $374,76 
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LÍNEA PERFUMERIA FINA  

 

ALDEHUYD

E C9 FEME 

AMBROX  

HOMME 

CARBINOL 

MUGUET 

FEME  

CEDROXYDE 

HOMME 

CENTIFOLETHE

R FEME 

COSTO IMPOR POR KG $32,03 $35,84 $39,32 $29,49 $24,98 

GASTOS POR KG $23,43 $23,43 $23,43 $23,43 $23,43 

 COSTO UNITARIO POR KG  $55,46 $59,26 $62,75 $52,92 $48,41 

GANANCIA 35%  $19,41 $20,74 $21,96 $18,52 $16,94 

 PVP  $74,87 $80,01 $84,71 $71,44 $65,35 

Fuente: Elaborado por los autores 

 

Tabla 17.- Proyección de venta, costos y gastos de los productos de la línea 

Herbal 

LÍNEA HERBAL 

 

MANZANILLA SÁBILA ROMERO LAVANDA VANILLA 

CANTIDAD KG 33,75 28,125 22,5 16,875 11,25 

PRECIO $9,88 $9,54 $10,25 $11,65 $12,72 

FOB $333,45 $268,31 $230,63 $196,59 $143,10 

FLETE $67,50 $56,25 $45,00 $33,75 $22,50 

SEGURO $11,99 $9,99 $8,00 $6,00 $4,00 

CIF $412,94 $334,56 $283,62 $236,34 $169,60 

ARANCEL 10% $41,29 $33,46 $28,36 $23,63 $16,96 

FODINFA 0,5% $2,06 $1,67 $1,42 $1,18 $0,85 

  $456,30 $369,69 $313,40 $261,16 $187,41 

IVA $63,88 $51,76 $43,88 $36,56 $26,24 

ICE $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 

ISD $16,67 $13,42 $11,53 $9,83 $7,16 

SALVAGUARDIA $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 

EX CUSTOM $536,86 $434,86 $368,81 $307,55 $220,80 

AGENTE DE ADUANA $8,00 $8,00 $8,00 $8,00 $8,00 

TRANSPORTE BODEGAS $6,00 $6,00 $6,00 $6,00 $6,00 

OTROS $6,05 $6,05 $6,05 $6,05 $6,05 

 TOTAL COSTO UNITARIO  $556,90 $454,90 $388,86 $327,60 $240,85 

COSTO IMPOR POR KG $16,50 $16,17 $17,28 $19,41 $21,41 

GASTOS POR KG $23,43 $23,43 $23,43 $23,43 $23,43 

 COSTO UNITARIO POR KG  $39,93 $39,60 $40,71 $42,84 $44,83 

GANANCIA 35% $13,97 $13,86 $14,25 $14,99 $15,69 

 PVP  $53,90 $53,46 $54,96 $57,83 $60,53 

Fuente: Elaborado por los autores 
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Tabla 18.- Proyección de venta, costos y gastos de los productos de la línea 

Perfumería 

LÍNEA PERFUMERIA 

 

CACAO CHICLE 
HOMBRE 

ROSS 
DRAKKAR SANDALO 

CANTIDAD KG 22,5 18,75 15 11,25 7,5 

PRECIO $12,75 $12,89 $15,49 $16,20 $10,85 

FOB $286,88 $241,69 $232,35 $182,25 $81,38 

FLETE $45,00 $37,50 $30,00 $22,50 $15,00 

SEGURO $8,00 $6,66 $5,33 $4,00 $2,67 

CIF $339,87 $285,85 $267,68 $208,75 $99,04 

ARANCEL 10% $33,99 $28,59 $26,77 $20,87 $9,90 

FODINFA 0,5% $1,70 $1,43 $1,34 $1,04 $0,50 

  $375,56 $315,86 $295,79 $230,67 $109,44 

IVA $52,58 $44,22 $41,41 $32,29 $15,32 

ICE $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 

ISD $14,34 $12,08 $11,62 $9,11 $4,07 

SALVAGUARDIA $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 

EX CUSTOM $442,48 $372,17 $348,81 $272,07 $128,83 

AGENTE DE ADUANA $8,00 $8,00 $8,00 $8,00 $8,00 

TRANSPORTE BODEGAS $6,00 $6,00 $6,00 $6,00 $6,00 

OTROS $6,05 $6,05 $6,05 $6,05 $6,05 

 TOTAL COSTO UNITARIO  $462,53 $392,22 $368,86 $292,12 $148,88 

COSTO IMPOR POR KG $20,56 $20,92 $24,59 $25,97 $19,85 

GASTOS POR KG $23,43 $23,43 $23,43 $23,43 $23,43 

 COSTO UNITARIO POR KG  $43,98 $44,34 $48,02 $49,39 $43,28 

GANANCIA 35% $15,39 $15,52 $16,81 $17,29 $15,15 

 PVP  $59,38 $59,87 $64,82 $66,68 $58,42 

Fuente: Elaborado por los autores 

 

El total de nuestros costos de importación trimestral es $14.920,31 y se 

presentan a continuación. Además, el precio promedio de nuestros 25 productos que 

es $59.41. 
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Tabla 19.- Importación trimestral 

TOTAL 
 

750 CANTIDAD KG 

  PRECIO 

$9.310,41 FOB 

$1.500,00 FLETE 

$266,51 SEGURO 

$11.076,92 CIF 

$1.107,69 ARANCEL 10% 

$55,38 FODINFA 0,5% 

    

$1.713,60 IVA 

$0,00 ICE 

$465,52 ISD 

$0,00 SALVAGUARDIA 

$14.419,11 EX CUSTOM 

$200,00 AGENTE DE ADUANA 

$150,00 TRANSPORTE BODEGAS 

$151,20 OTROS 

$14.920,31  TOTAL IMPORTACION TRIMESTRAL  

$515,64 

$585,66 

$1.101,30  TOTAL COSTO UNITARIO POR KG  

$385,45 

$1.486,75 

$59,47  PRECIO PROMEDIO  

Fuente: Elaborado por los autores 

 

4.4. Ingresos 

Basándonos en las proyecciones de ventas el ingreso total por el primer año 

es de $175.446,09. 

 

Para determinar el crecimiento esperado en las cantidades nos apoyamos en 

el crecimiento que el mercado sufrió desde enero a octubre del 2016. El mercado 

creció aproximadamente un 3%, de esta manera nuestro crecimiento esperado para 

los siguientes años es un 3% anual. 
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El incremento de los nuestros precios toma como referencia el promedio de la 

inflación nacional de los últimos cinco años 3.06%. Se incrementa el 3.06% 

anualmente a nuestro PVP de cada producto. 

 

Tabla 20.- Ingresos proyectados para cinco años por  líneas y productos 

PRESUPUESTO DE INGRESOS 

Productos AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

Esencias  

 Cantidades (En Kg) 

 Línea Frutal 

 Fresa    270,00 278,10 294,79 321,32 359,87 

Frutilla   225,00 231,75 245,66 267,76 299,90 

Manzana   180,00 185,40 196,52 214,21 239,92 

Naranja   135,00 139,05 147,39 160,66 179,94 

Coco   90,00 92,70 98,26 107,11 119,96 

Línea Floral             

Rosas   225,00 231,75 245,66 267,76 299,90 

Bouquet   187,50 193,13 204,71 223,14 249,91 

Violeta   150,00 154,50 163,77 178,51 199,93 

Clavel   112,50 115,88 122,83 133,88 149,95 

Jazmín   75,00 77,25 81,89 89,25 99,97 

Línea Perfumería Fina             

Aldehuyde C9 Feme   180,00 185,40 196,52 214,21 239,92 

Ambrox  Homme   150,00 154,50 163,77 178,51 199,93 

Carbinol Muguet Feme    120,00 123,60 131,02 142,81 159,94 

Cedroxyde Homme   90,00 92,70 98,26 107,11 119,96 

Centifolether Feme   60,00 61,80 65,51 71,40 79,97 

Línea Herbal             

Manzanilla   135,00 139,05 147,39 160,66 179,94 

Sábila   112,50 115,88 122,83 133,88 149,95 

Romero   90,00 92,70 98,26 107,11 119,96 

Lavanda   67,50 69,53 73,70 80,33 89,97 

Vainilla   45,00 46,35 49,13 53,55 59,98 

Línea Perfumería             

Cacao   90,00 92,70 98,26 107,11 119,96 

Chicle   75,00 77,25 81,89 89,25 99,97 

Hombre Ross   60,00 61,80 65,51 71,40 79,97 

Drakkar   45,00 46,35 49,13 53,55 59,98 

Sándalo   30,00 30,90 32,75 35,70 39,99 

Total 

 

3.000,00 3.090,00 3.275,40 3.570,19 3.998,61 

       



 

132 

PRESUPUESTO DE INGRESOS 

Productos AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

 Crecimiento esperado      3% 6% 9% 12% 

Esencias 

 Precio Unitario por KG 

 Línea Frutal  

 Fresa    $52,07 $53,66 $55,30 $57,00 $58,74 

Frutilla   $51,05 $52,61 $54,22 $55,88 $57,59 

Manzana   $50,57 $52,12 $53,71 $55,36 $57,05 

Naranja   $49,25 $50,76 $52,31 $53,91 $55,56 

Coco   $48,95 $50,44 $51,99 $53,58 $55,22 

Línea Floral             

Rosas   $55,91 $57,63 $59,39 $61,21 $63,08 

Bouquet   $53,15 $54,77 $56,45 $58,18 $59,96 

Violeta   $50,23 $51,77 $53,35 $54,99 $56,67 

Clavel   $56,75 $58,49 $60,28 $62,12 $64,02 

Jazmín   $52,60 $54,21 $55,87 $57,58 $59,34 

Línea Perfumería Fina             

Aldehuyde C9 Feme   $74,87 $77,16 $79,52 $81,95 $84,46 

Ambrox  Homme   $80,01 $82,46 $84,98 $87,58 $90,26 

Carbinol Muguet Feme    $84,71 $87,31 $89,98 $92,73 $95,57 

Cedroxyde Homme   $71,44 $73,62 $75,87 $78,20 $80,59 

Centifolether Feme   $65,35 $67,35 $69,41 $71,54 $73,73 

Línea Herbal             

Manzanilla   $53,90 $55,55 $57,25 $59,00 $60,81 

Sábila   $53,46 $55,10 $56,78 $58,52 $60,31 

Romero   $54,96 $56,64 $58,37 $60,16 $62,00 

Lavanda   $57,83 $59,60 $61,43 $63,31 $65,24 

Vainilla   $60,53 $62,38 $64,29 $66,26 $68,28 

Línea Perfumería             

Cacao   $59,38 $61,19 $63,07 $65,00 $66,99 

Chicle   $59,87 $61,70 $63,58 $65,53 $67,54 

Hombre Ross   $64,82 $66,81 $68,85 $70,96 $73,13 

Drakkar   $66,68 $68,72 $70,82 $72,99 $75,22 

Sándalo   $58,42 $60,21 $62,05 $63,95 $65,91 

 Total    $1.486,75 $1.532,25 $1.579,14 $1.627,46 $1.677,26 

 Cambio en precio      3,06% 3,06% 3,06% 3,06% 

Ingresos  (En US$) 

 Esencias 

 Línea Frutal  

 Fresa    $14.058,51 $14.923,36 $16.302,81 $18.313,83 $21.139,14 

Frutilla   $11.486,82 $12.193,46 $13.320,58 $14.963,72 $17.272,21 

Manzana   $9.102,90 $9.662,89 $10.556,09 $11.858,22 $13.687,62 
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PRESUPUESTO DE INGRESOS 

Productos AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

Naranja   $6.648,96 $7.057,99 $7.710,41 $8.661,51 $9.997,74 

Coco   $4.405,08 $4.676,07 $5.108,30 $5.738,43 $6.623,71 

Línea Floral             

Rosas   $12.580,82 $13.354,77 $14.589,23 $16.388,87 $18.917,22 

Bouquet   $9.965,00 $10.578,03 $11.555,82 $12.981,28 $14.983,93 

Violeta   $7.534,83 $7.998,36 $8.737,70 $9.815,53 $11.329,79 

Clavel   $6.384,32 $6.777,07 $7.403,52 $8.316,77 $9.599,82 

Jazmín   $3.944,87 $4.187,55 $4.574,63 $5.138,93 $5.931,73 

Línea Perfumería Fina             

Aldehuyde C9 Feme   $13.475,75 $14.304,75 $15.627,02 $17.554,68 $20.262,88 

Ambrox  Homme   $12.001,04 $12.739,32 $13.916,90 $15.633,60 $18.045,43 

Carbinol Muguet Feme    $10.165,64 $10.791,02 $11.788,49 $13.242,65 $15.285,62 

Cedroxyde Homme   $6.429,19 $6.824,70 $7.455,55 $8.375,22 $9.667,28 

Centifolether Feme   $3.921,21 $4.162,43 $4.547,19 $5.108,11 $5.896,15 

Línea Herbal              

Manzanilla   $7.276,72 $7.724,37 $8.438,38 $9.479,29 $10.941,68 

Sábila   $6.014,35 $6.384,34 $6.974,48 $7.834,81 $9.043,51 

Romero   $4.946,11 $5.250,39 $5.735,71 $6.443,24 $7.437,25 

Lavanda   $3.903,73 $4.143,88 $4.526,93 $5.085,34 $5.869,87 

Vainilla   $2.723,71 $2.891,27 $3.158,52 $3.548,14 $4.095,52 

Línea Perfumería              

Cacao   $5.343,93 $5.672,68 $6.197,04 $6.961,47 $8.035,43 

Chicle   $4.489,89 $4.766,10 $5.206,65 $5.848,92 $6.751,24 

Hombre Ross   $3.889,38 $4.128,65 $4.510,29 $5.066,65 $5.848,29 

Drakkar   $3.000,59 $3.185,18 $3.479,61 $3.908,83 $4.511,86 

Sándalo   $1.752,70 $1.860,53 $2.032,51 $2.283,22 $2.635,46 

 Total    $175.446,09 $186.239,18 $203.454,38 $228.551,30 $263.810,36 

 Variación      6% 9% 12% 15% 

Fuente: Elaborado por los autores. 

 

4.5. Gastos 

Tabla 21.- Gastos proyectados 

PRESUPUESTO DE GASTOS 

  0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

Gastos Administ.             

Personal Administrativo   $30.009,83 $31.303,25 $32.868,41 $34.840,52 $36.857,78 

Servicios Básicos   $1.800,00 $1.877,58 $1.971,46 $2.085,61 $2.206,36 

Renta   $14.400,00 $15.020,64 $15.771,67 $16.684,85 $17.650,90 

Internet + Telefonía Fija   $1.018,80 $1.062,71 $1.115,85 $1.180,45 $1.248,80 
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PRESUPUESTO DE GASTOS 

  0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

Suministros de Oficina   $1.080,00 $1.126,55 $1.182,88 $1.251,36 $1.323,82 

Permisos para importación   $328,19 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 

Permisos municipales   $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 

Servicios contratados   $190,00 $198,19 $208,10 $220,15 $232,89 

Total de Gastos 

Admininst.   $48.946,82 $50.708,92 $53.238,36 $56.382,94 $59.640,56 

              

Depreciación   $2.956,65 $2.956,65 $2.956,65 $2.956,65 $2.956,65 

              

Gastos de Ventas             

Personal de Ventas   $29.351,63 $30.232,18 $32.046,11 $34.930,26 $39.121,89 

Materiales indirectos   $915,56 $943,03 $999,61 $1.089,57 $1.220,32 

Plan de Marketing   $800,00 $824,00 $873,44 $952,05 $1.066,30 

Importación de mercadería 

anual   $59.681,25 $61.471,68 $65.159,99 $71.024,38 $79.547,31 

Total de Gastos de 

Ventas   $90.748,44 $93.470,89 $99.079,14 $107.996,27 $120.955,82 

              

Total de Gastos    $142.651,91 $147.136,46 $155.274,16 $167.335,86 $183.553,04 

Fuente: Elaborado por los autores. 

 

4.5.1. Depreciación activos fijos 

Tabla 22.- Depreciaciones 

TABLA DE DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS 

ACTIVOS VALOR AÑOS   TOTAL  

Maquinaria y Equipos $415,00 10 $41,50 

Muebles y Enseres $2.444,87 10 $244,49 

Equipos de Cómputo y Comunicación $8.012,00 3 $2.670,67 

TOTAL     $2.956,65 

Fuente: Elaborado por los autores. 

 

4.5.2. Rol de pagos 

Nuestro rol de pagos contempla todos los beneficios de ley que determina el 

ministerio de trabajo.  
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Al ser una empresa nueva nuestros sueldos no serán muy elevados, y los 

socios ocuparán dos de los cargos más importantes de esta manera podremos 

economizar. 

 

Tabla 23.- Rol de pagos de todo el personal 

 

Fuente: Elaborado por los autores 
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4.6. Capital de trabajo 

Para obtener nuestro capital de trabajo tomamos en cuenta tres meses de 

sueldos, beneficios sociales y tres meses de costos de venta, ya que nuestra 

importación será trimestral y para iniciar el proyecto necesitaremos el total de tres 

meses de costo de venta para poder realizar la primera importación. 

 

Tabla 24.- Capital de trabajo 

DESCRIPCIÓN DEL CAPITAL DE TRABAJO  

Gastos de personal = Sueldos y Beneficios sociales de 3 meses  

Gastos de personal 3 

meses = 
$14.840,36 

Capital de trabajo = Gastos de personal + inventario 

Inventario = 3 mes de costo de venta 

Inventario 
Costo de vta. 

  

TOTAL 

$22.687,11 $22.687,11 

Capital de Trabajo   $37.527,47 

  

Descripción TOTAL 

Gastos de personal $14.840,36 

Inventario $22.687,11 

Gastos Varios $1.000,00 

TOTAL ACTIVO CORRIENTE  $38.527,47 

Fuente: Elaborado por los autores 

 

4.7. Amortización 

Nuestro financiamiento será obtenido por medio de un préstamo bancario $ 

32.999,61 y por aporte de los dos socios $21.999,74.  

 

Tabla 25.- Financiamiento del proyecto 

FUNTES DE FINANCIAMIENTO 

INVERSION TOTAL $54.999,34  ACTIVOS FIJOS + ACTIVOS DIFERIDOS + CAPITAL DE T RABAJO  

 PODERACIÓN DE ACCIONISTAS 

DESCRIPCIÓN % PRESTAMO 60% APORTE SOCIOS 40% 

Socio 1 20% $32.999,61  $21.999,74  

Socio 2 20%     

INVERSIÓN TOTAL $54.999,34  

Fuente: Elaborado por los autores 
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Las características de nuestro financiamiento bancario son las siguientes: 

 

Tabla 26.- Financiamiento del crédito bancario 

Financiamiento 

 Préstamo  $           32.999,61  

Madurez 60 meses 

Gracia  3 meses 

Interés 12% 

Pagos 
Mensual  

Pagos mensuales 

 

Periodos Capital Interés Pago Amortización 

0 $0,00 $0,00 $0,00 $32.999,61 

1 $0,00 $330,00 $330,00 $32.999,61 

2 $0,00 $330,00 $330,00 $32.999,61 

3 $0,00 $330,00 $330,00 $32.999,61 

4 $432,35 $330,00 $762,34 $32.567,26 

5 $436,67 $325,67 $762,34 $32.130,59 

6 $441,04 $321,31 $762,34 $31.689,55 

7 $445,45 $316,90 $762,34 $31.244,11 

8 $449,90 $312,44 $762,34 $30.794,21 

9 $454,40 $307,94 $762,34 $30.339,81 

10 $458,94 $303,40 $762,34 $29.880,86 

11 $463,53 $298,81 $762,34 $29.417,33 

12 $468,17 $294,17 $762,34 $28.949,16 

13 $472,85 $289,49 $762,34 $28.476,31 

14 $477,58 $284,76 $762,34 $27.998,73 

15 $482,36 $279,99 $762,34 $27.516,37 

16 $487,18 $275,16 $762,34 $27.029,19 

17 $492,05 $270,29 $762,34 $26.537,14 

18 $496,97 $265,37 $762,34 $26.040,17 

19 $501,94 $260,40 $762,34 $25.538,23 

20 $506,96 $255,38 $762,34 $25.031,27 

21 $512,03 $250,31 $762,34 $24.519,24 

22 $517,15 $245,19 $762,34 $24.002,09 

23 $522,32 $240,02 $762,34 $23.479,77 

24 $527,54 $234,80 $762,34 $22.952,23 

25 $532,82 $229,52 $762,34 $22.419,41 

26 $538,15 $224,19 $762,34 $21.881,26 

27 $543,53 $218,81 $762,34 $21.337,73 

28 $548,97 $213,38 $762,34 $20.788,76 
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Periodos Capital Interés Pago Amortización 

29 $554,45 $207,89 $762,34 $20.234,31 

30 $560,00 $202,34 $762,34 $19.674,31 

31 $565,60 $196,74 $762,34 $19.108,71 

32 $571,26 $191,09 $762,34 $18.537,45 

33 $576,97 $185,37 $762,34 $17.960,49 

34 $582,74 $179,60 $762,34 $17.377,75 

35 $588,56 $173,78 $762,34 $16.789,18 

36 $594,45 $167,89 $762,34 $16.194,73 

37 $600,40 $161,95 $762,34 $15.594,34 

38 $606,40 $155,94 $762,34 $14.987,94 

39 $612,46 $149,88 $762,34 $14.375,48 

40 $618,59 $143,75 $762,34 $13.756,89 

41 $624,77 $137,57 $762,34 $13.132,12 

42 $631,02 $131,32 $762,34 $12.501,09 

43 $637,33 $125,01 $762,34 $11.863,76 

44 $643,70 $118,64 $762,34 $11.220,06 

45 $650,14 $112,20 $762,34 $10.569,92 

46 $656,64 $105,70 $762,34 $9.913,27 

47 $663,21 $99,13 $762,34 $9.250,06 

48 $669,84 $92,50 $762,34 $8.580,22 

49 $676,54 $85,80 $762,34 $7.903,68 

50 $683,31 $79,04 $762,34 $7.220,38 

51 $690,14 $72,20 $762,34 $6.530,24 

52 $697,04 $65,30 $762,34 $5.833,20 

53 $704,01 $58,33 $762,34 $5.129,19 

54 $711,05 $51,29 $762,34 $4.418,14 

55 $718,16 $44,18 $762,34 $3.699,98 

56 $725,34 $37,00 $762,34 $2.974,63 

57 $732,60 $29,75 $762,34 $2.242,04 

58 $739,92 $22,42 $762,34 $1.502,12 

59 $747,32 $15,02 $762,34 $754,79 

60 $754,79 $7,55 $762,34 $0,00 

TOTAL $32.999,61 $11.443,90 $44.443,50 
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Resumen Anual 

Periodos Capital Interés Pago Amortización 

        $32.999,61 

1 $4.050,45 $3.800,62 $7.851,07 $28.949,16 

2 $5.996,93 $3.151,18 $9.148,11 $22.952,23 

3 $6.757,49 $2.390,62 $9.148,11 $16.194,73 

4 $7.614,51 $1.533,60 $9.148,11 $8.580,22 

5 $8.580,22 $567,89 $9.148,11 $0,00 

 $                                        

32.999,61   $ 11.443,90   $ 44.443,50  

 

Descripción Valor % 

 Inversión Inicial  $54.999,34 100% 

Financiamiento Bancos $32.999,61 60% 

(5 años Plazo, 12%)     

       Total Financiamiento $32.999,61 60% 

Capital Inicial $21.999,74 40% 

 Fuente: Elaborado por los autores 
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5. CAPÍTULO 

PROYECCIONES FINANCIERAS 

 

5.1. Balance inicial 

 

Tabla 27.- Balance inicial 

BALANCE INICIAL 

    

ACTIVOS 

 

  

Activo Corriente   

Caja/Bancos $38.527,47  

Cuentas por Cobrar   

Inventarios   

Subtotal   $38.527,47  

  

 

  

Activo Fijo   

Maquinaria y Equipos  $             415,00  

Equipos de Computación y Comunicación  $         8.012,00  

Muebles y Enseres  $         2.444,87  

Subtotal    $       10.871,87  

    

Activo Diferido   

Subtotal    $         5.600,00  

    

TOTAL ACTIVOS   $ 54.999,34 

  

 

  

PASIVOS 

 

  

Pasivo Corriente $ 0 

    

Pasivo a Largo Plazo $ 33.000 

    

TOTAL PASIVOS   $ 32.999,61 

    

PATRIMONIO 

 

  

Aportación socios 40% $ 21.999,74 

    

TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO $ 54.999,34 

Fuente: Elaborado por los autores 
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5.2. Estado de resultados integrales  

Tabla 28.- Esto de Resultados Integrales (Pérdidas y ganancias) 

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 

Años 0 1 2 3 4 5 

Ventas   $ 175.446,09 $ 186.239,18 $ 203.454,38 $ 228.551,30 $ 263.810,36 

(-) Costos de Ventas   $ 90.748,44 $ 93.470,89 $ 99.079,14 $ 107.996,27 $ 120.955,82 

Ventas Brutas   $ 84.697,65 $ 92.768,29 $ 104.375,24  $ 120.555,03 $ 142.854,54 

              

(-) Administ   $ 54.722,54 $ 56.743,28 $ 59.626,97 $ 64.276,55 $ 66.946,53 

(-) Depreciación   $ 2.956,65 $ 2.956,65 $ 2.956,65 $ 2.956,65 $ 2.956,65 

(-) Otros   $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 

Total de Gastos   $ 57.679,20 $ 59.699,93 $ 62.583, 62 $ 67.233,20 $ 69.903,19 

              

Utilidad antes de los 

Intereses   $ 27.018,45 $ 33.068,36 $ 41.791,62 $ 53.321,83 $ 72.951,36 

(-) Intereses   $ 3.800,62 $ 3.151,18 $ 2.390,62 $ 1.533,60 $ 567,89 

Total antes de 

Impuesto y Beneficios   $ 23.217,83 $ 29.917,18 $ 3 9.401,01 $ 51.788,23 $ 72.383,47 

Beneficios de 

Trabajadores   $ 3.482,67 $ 4.487,58 $ 5.910,15 $ 7.768,23 $ 10.857,52 

Total antes de 

Impuesto   $ 19.735,16 $ 25.429,60 $ 33.490,86 $ 44 .020,00 $ 61.525,95 

Impuesto   $ 4.736,44 $ 6.103,11 $ 8.037,81 $ 10.564,80 $ 14.766,23 

INGRESO NETO   $14.998,72  $19.326,50  $25.453,05  $33.455,20  $46.759,72  

Fuente: Elaborado por los autores 

 

5.3. Flujo de caja proyectado 

Tabla 29.- Flujo de caja proyectado 

FLUJO DE CAJA PROYECTADO 

    1 2 3 4 5 
A. INGRESOS 
OPERACIONALES             

Ingresos     $175,446.09 $186,239.18 $203,454.38 $228,551.30 $263,810.36 
INGRESOS 
OPERACIONALES   $175,446.09 $186,239.18 $203,454.38 $228,551.30 $263,810.36 

              

B. EGRESOS 
OPERACIONALES             

Gastos Administrativos   $54,722.54 $56,743.28 $59,626.97 $64,276.55 $66,946.53 

Costos de Ventas   $90,748.44 $93,470.89 $99,079.14 $107,996.27 $120,955.82 

TOTAL EGRESOS 
OPERACIONALES   $145,470.98 $150,214.17 $158,706.11 $172,272.82 $187,902.35 
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FLUJO DE CAJA PROYECTADO 

    1 2 3 4 5 

C. FLUJO DE CAJA 
OPERACIONAL (A - B)   $29,975.11 $36,025.01 $44,748.28 $56,278.48 $75,908.01 

              
D. FLUJO DE 
INGRESOS NO 
OPERACIONALES             

Total del Préstamo   $32,999.61 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Aporte socios   $21,999.74 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

TOTAL INGRESOS NO 
OPERACIONALES   $54,999.34 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

              

E. EGRESOS NO 
OPERACIONALES             

Gasto de Intereses   $3,800.62 $3,151.18 $2,390.62 $1,533.60 $567.89 

Pagos del Capital   $4,050.45 $5,996.93 $6,757.49 $7,614.51 $8,580.22 
Beneficios a 
Trabajadores   $3,482.67 $4,487.58 $5,910.15 $7,768.23 $10,857.52 

Impuesto a la Renta   $4,736.44 $6,103.11 $8,037.81 $10,564.80 $14,766.23 

Subtotal   $16,070.18 $19,738.79 $23,096.06 $27,481.14 $34,771.86 

              

Activos Fijos             

Maquinaria y Equipos             
Balanzas electrónicas 
150 kg   $220.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 
Balanzas electrónicas 
GES 80 lbs   $120.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Coche de Carga manual   $75.00         

              

Muebles y Enseres             

Escritorios    $899.94 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Archivador   $250.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Perchas para bodegaje   $267.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Sillas Giratorias   $179.94 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Sillas de Visita   $329.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Muebles   $245.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Dispensador de agua    $153.99 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Equipos de Cómputo y 
Comunicación             

A/C centralizado   $2,500.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Impresoras Epson L800 
tinta continua L355   $560.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Sistema informático   $1,000.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Computadoras    $3,600.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 
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FLUJO DE CAJA PROYECTADO 

    1 2 3 4 5 

Central telefónico 
Panasonic Kx-t7730   $280.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Teléfonos   $72.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

              

Subtotal   $10,751.87 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

              

Activos Diferidos             
Constitución de la 
compañía   $800.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 
Elevación a escritura 
pública   $1,000.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 
Inscripción del 
nombramiento en el reg 
mercantil   $200.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Registro de marca   $300.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 
Alquiler de instalaciones 
y garantía   $2,500.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Contratación de internet   $800.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

              

Subtotal   $5,600.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

              

Capital de Trabajo             
Subtotal Capital de 
Trabajo   $38,527.47 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Subtotal   $38,527.47 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

              

TOTAL EGRESOS NO 
OPERACIONALES   $70,949.52 $19,738.79 $23,096.06 $27,481.14 $34,771.86 

              

F. FLUJO NO 
OPERACIONAL (D-E)   -$15,950.18 -$19,738.79 -$23,096.06 -$27,481.14 -$34,771.86 

G. FLUJO NETO (C+F)   $14,024.92 $16,286.22 $21,652.21 $28,797.34 $41,136.15 
H. SALDO INICIAL DE 
CAJA    $14,024.92 $28,049.85 $44,336.07 $65,988.28 $94,785.62 
I. SALDO FINAL DE 
CAJA (G+H)   $28,049.85 $44,336.07 $65,988.28 $94,785.62 $135,921.77 

Fuente: Elaborado por los autores. 

 

5.4. Período de recuperación de capital 

Nuestro proyecto recuperará su inversión en 3.14 años después de iniciar 

operaciones, lo cual es un tiempo muy aceptable ya que los ingresos siempre serán 

atractivos. 
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Tabla 30.- Período de Recuperación de Capital (PRC)  

PERÍODO DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN PRI 

 Detalle   Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

G. FLUJO 

NETO (C+F) 

 

$14.024,92 $16.286,22 $21.652,21 $28.797,34 $41.136,15 

| 

Detalle A B C D 

 Inversión  Año 1 + 2  A-B C / Año 3  

 INVERSION 

TOTAL $54.999,34 $30.311,15 $24.688,20 1,14 

3,14 AÑOS 

 Fuente: Elaborado por los autores. 

 

5.5. Costo promedio ponderado de capital 

Nuestro Costo Promedio Ponderado de Capital o WACC es de12.68%. Lo que 

significa que nuestra empresa debe obtener una rentabilidad o retorno mayor a 

12.68% para cubrir las expectativas de rentabilidad. 

 

Tabla 31.- Promedio Ponderado de Capital 

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL CPPC 

 Fuente Monto Absoluto Relativo Promedios 

 Deuda a corto y largo 

plazo  $  32.999,61  60% 7,80% 4,68% 

Aporte socios  $  21.999,74  40% 20,00% 8,00% 

Total pasivo y patrimonio  $  54.999,34  100%   12,68% CPPC 

 CPPC Retorno  

 Interés Deuda  $    3.959,95  

Retorno Esperado socios  $    4.399,95  

Retorno Esperado   $    8.359,90  

Fuente: Elaborado por los autores. 

 

5.6. TIR, VAN, TIF. 

De los estados financieros proyectados y la utilidad se obtiene la Tasa Interna 

de Retorno la cual determina la factibilidad de la inversión, es decir si el proyecto es 

realizable o no.  
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Para determinar la factibilidad del proyecto la TIR tiene que ser mayor que la 

TMAR (Tasa Mínima Atractiva de Rendimiento). 

 

El VAN es un indicador financiero muy importante el cual mide los flujos 

proyectados de los ingresos y egresos, el VAN nos indica si luego de descontar la 

inversión inicial el proyecto generará alguna ganancia, lo que determina si el 

proyecto es viable. 

 

Nuestros escenarios financieros son los siguientes: 

 

Tabla 32.- TIR, VAN, TIRF 

TIR 30,47% 

TIRF 27,17% 

VAN $ 53.179,88 

Fuente: Elaborado por los autores. 
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CONCLUSIONES 

 

Debido a que el gobierno ecuatoriano ha comenzado a incentivar el cambio 

de la Matriz Productiva, el sector de los productos químicos, productos para el hogar 

y cosméticos se ha vuelto protegido y respaldado con la finalidad de que la 

elaboración de este tipo de productos se comience a desarrollar en el Ecuador. Otro 

acontecimiento que influyó en el incremento del mercado de los aromas es la 

creación de las Salvaguardias, las cuales fueron creadas para equilibrar la balanza 

de pagos estimulando la producción nacional. Esta circunstancia ha beneficiado al 

presente trabajo de titulación debido a que los aromas y aceites esenciales son 

catalogados como materia prima para la elaboración de los productos químicos y 

cosméticos.  

 

Después de haber analizado estos factores decidimos desarrollar nuestro 

trabajo de titulación centrándonos en este mercado. Para la puesta en marcha del 

siguiente emprendimiento decidimos trabajar en conjunto con la empresa Firmenich, 

considerada una de las mejores y más grandes productoras de aromas y aceites 

esenciales en el mundo debido a sus productos de alta calidad y únicos en su 

tecnología.  

 

Por medio de la elaboración del presente trabajo de titulación se pudo validar 

que la representación de la empresa Firmenich para la importación y distribución de 

aromas y aceites esenciales en Ecuador es viable para la empresa ecuatoriana 

Parfum S.A. debido a que la tasa interna de retorno (TIR) es del 30,47%.  

 

Para elegir el segmento del mercado para la importación y distribución de 

aromas y aceites esenciales en Ecuador se tuvo que analizar diferentes variables 

como la economía, el comercio y aceptación por parte de pequeños y medianos 

distribuidores de químicos en la ciudad de Guayaquil, de esta manera se pudo 

determinar que la ciudad de Guayaquil es la más apta para la puesta en marcha de 

este emprendimiento. 
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RECOMENDACIONES 

 

El mercado de los aromas y aceites esenciales tiene la oportunidad de ser 

explotado para beneficio del Ecuador, es por esto que después de haber concluido 

el presente trabajo de titulación se proponen las siguientes recomendaciones: 

� Las importaciones se deberán efectuar por trimestre debido a que el costo 

de importación mensual sería muy elevado. 

� Recomendamos tener un presupuesto elevado para la investigación de 

mercado, ya que la información es celosa y complicada de conseguir. 

� El conocimiento de la calidad de las esencias es muy importante, ya que 

existen varias empresas productoras alrededor del mundo, las cuales 

comercializan productos de diversas clases y calidades. 

� Después de que la empresa se establezca en el mercado y las relaciones 

comerciales entre la empresa representante Parfum S.A. y la empresa 

suiza Firmenich se hayan consolidado es beneficioso que se incentive a la 

empresa suiza para que se establezca un laboratorio de R&D (Research 

and Development) en Ecuador, debido a que Ecuador es reconocido por 

su diversidad de flora y única en mucho de las veces, esto favorecerá a la 

economía del país.  
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ANEXOS 

 

PREGUNTAS PARA LA ENTREVISTA AL PRESIDENTE DE ASOCI ACIÓN DE 

JOVENES EMPRENDEDORES ANDRES BRIONES  

 

• ¿Cuál fue la inspiración para crear la Asociación de Jóvenes Empresarios? 

• ¿Cuáles son los beneficios que brinda la AJE a los jóvenes empresarios? 

• ¿Cuáles son las funciones principales que desempeña el AJE? 

• ¿Cuál es su visión sobre las importaciones al Ecuador? 

• ¿Considera usted que la importación de aromas tenga algún apoyo por parte del 
Gobierno Ecuatoriano o que a su vez haya más barreras para que la importación 
sea más difícil? 

• ¿Cuál es su opinión del mercado de aromas en Ecuador? ¿Considera que está 

en crecimiento? ¿Cuál es su perspectiva para el futuro? 

• ¿Cuáles son las ventajas y desventajas para las importaciones de aromas y 

esencias? 

• ¿Cree usted que puede ser una ventaja para la importación de aromas y aceites 

esenciales los altos aranceles y las nuevas salvaguardias para los productos a 

base de aromas como lo son los perfumes? 

• ¿Considera usted el objetivo de obtener una inversión para la investigación de 

nuevas esencias en el Ecuador sea una ventaja para el país? 

• ¿Cree usted que exista un impedimento para obtener ayuda financiera por parte 

de las entidades bancarias en emprendimientos para importaciones de materia 

prima? 

• ¿Si dice si, Indíqueme que instituciones financieras usted recomienda? 

• ¿Considera usted que el emprendimiento que estamos desarrollando en nuestro 

tema de tesis es viable en el mercado ecuatoriano? 

• ¿Cree usted que exista mercado para la importación de aromas y aceites 

esenciales en el Ecuador? 

• Que teorías de emprendimiento usted recomienda para la aplicación de nuestra 

investigación. 
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PREGUNTAS PARA LA ENTREVISTA AL GERENTE DE VENTAS D E 

LATINCOMPANY  GUSTAVO CACERES 

 

• ¿Cuál fue su inspiración para abrir una empresa de distribución de aromas en el 

Ecuador? 

• ¿En qué año empezaron su operación? 

• ¿Empezaron el negocio con capital propio o préstamo? 

• ¿Cuándo empezaron tuvieron la representación de CPL desde el comienzo? 

• ¿Qué soporte han recibido de la marca como representantes en Ecuador? 

• ¿Cuáles fueron las condiciones para mantener la exclusividad en todos estos 

años? 

• ¿Cuáles considera usted que son los factores clave para el éxito de su 

empresa? 

• ¿Que consideraría usted como una ventaja y una desventaja de los productos 

que usted importa? ¿Por qué? 

• ¿Porque su portafolio de productos es diferente que el de la competencia? 

• ¿Con cuántos empleados cuentan actualmente? 

• ¿Podría ayudarme a graficar su organigrama? 

• ¿Desde cuándo ustedes perciben que empezaron a crecer exponencialmente?  

• ¿Cuáles creen que fueron las razones? 

• ¿Cuál es la situación actual del mercado de aromas en el Ecuador? 

• ¿Qué oportunidades se presentan para la empresa en el entorno actual o futuro? 

• ¿Cuál es su visión a futuro del mercado de los aromas en el país y en la región? 

• ¿Cuál fue la estrategia que utilizaron para posicionarse en el mercado? 

• ¿Cuáles son sus clientes estrella?  

• ¿Podría ayudarnos separando por % su cartera de cliente? 

• -Distribuidores %? 

• -Retailer o puesto de venta al consumidor final % 

• -Consumidor final %? 

• ¿Su estrategia siempre fue dirigida a este cliente? (Referirse al que tiene mayor 

%) Si/No ¿Por qué? 

• ¿Qué aromas de los que usted comercializa son los más demandados por sus 

clientes? 
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• ¿Cuál es el porcentaje de ventas de sus productos más demandados? 

• ¿Existe en el país empresas que produzcan aromas y esencias? 

• ¿En su percepción cual sería la inversión inicial para ser productor de esencias 

en el país? 

• ¿Considera usted que la importación de aromas tenga algún apoyo por parte del 

Gobierno Ecuatoriano o que a su vez haya más barreras para que la importación 

sea más difícil? 

• ¿Cuál es el proceso de importación de sus productos? 

• ¿Cuáles son los trámites que se necesitan para convertirse en un 

representante? 

• ¿De qué manera manejan los inventarios en su empresa? 

• ¿Maneja un pronóstico de ventas para el control de sus inventarios? 

• ¿Cuál es la gestión de ventas que se maneja en su empresa? 

• ¿En qué zona existe más índices de ventas? 

• ¿Cuánto les gravan de aranceles a las esencias y aromas y cuál es la partida 

aduanera? 

• ¿Cuál es su opinión del mercado de aromas en Ecuador? ¿Considera que está 

en crecimiento? ¿Cuál es su perspectiva para el futuro? 

• ¿Quiénes son sus competidores en el mercado de los aromas a en Ecuador?  
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CONTRATO DE REPRESENTACIÓN INTERNACIONAL 

 

De una parte, la empresa ----------------, domiciliada en representada por el Sr. ---------

--------, denominado a continuación como “la Empresa” 

De otra parte, la empresa ----, domiciliada en ----, representada por el Sr. ---------------

------, denominada en adelante como “el Agente” 

Ambas partes, en los conceptos en que respectivamente intervienen, se reconocen 

capacidad legal suficiente para el otorgamiento del presente contrato mercantil, y al 

efecto MANIFIESTAN 

Su deseo de celebrar entre ellos un CONTRATO MERCANTIL DE 

REPRESENTACION, bajo los siguientes términos: 

 

PRIMERA. - Lugar de celebración 

La Empresa nombra al Agente como agente comercial para promover la venta de los 

siguientes productos …………………………. (Si son varios indicar en un Anexo I al 

contrato) dentro del territorio de la República de ………………. 

 

SEGUNDA. - Duración. 

El presente contrato tendrá una duración de ___________ al término del cual se 

podrá darlo por terminado. 

 

TERCERA. - Cometido del Agente. 

El Agente se compromete a esforzarse por aumentar las ventas de los Productos 

con las instrucciones razonables de la Empresa y a defender los intereses de la 

Empresa diligentemente. 

Mientras no se acuerde lo contrario el Agente no podrá firmar contratos en nombre 

de la Empresa o a comprometer a la Empresa frente a terceros de ninguna otra 

forma. Se limitará a solicitar pedidos de los clientes para la Empresa, quien se 

reserva la potestad de aceptarlos o rechazarlos. 

El Agente ofrecerá los Productos estrictamente de acuerdo con las cláusulas y 

condiciones del contrato de venta que la Empresa le haya indicado. 
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CUARTA. - Aceptación de pedidos 

La Empresa indicará al Agente de la aceptación o rechazo de los pedidos remitidos 

por el Agente, sin demora. Sin embargo, la Empresa no podrá rechazar 

injustificadamente los pedidos tramitados por el Agente. 

 

QUINTA. - Monto de la comisión 

En consideración a sus servicios la Empresa pagará al Agente comisión por todas 

las ventas de Productos realizadas durante el periodo de vigencia de este contrato a 

los clientes establecidos en el Territorio. 

 

SEXTA. - Derecho a percibir la comisión 

La comisión será pagadera dentro de los ------------ días del mes siguiente a las 

ventas realizadas en determinado mes y cuando hayan sido liquidadas las facturas.  

 

SEPTIMA. - Exclusividad 

Durante el período de vigencia del contrato, la Empresa no otorgará a ninguna otra 

persona o empresa el derecho de representar o vender los Productos dentro del 

Territorio establecido en el presente contrato. 

Sin embargo, la Empresa tendrá derecho a tratar directamente con clientes situados 

dentro del Territorio, sin la intervención directa del Agente. El Agente tendrá derecho 

a percibir las comisiones previstas en este contrato sobre cualquier venta que se 

realice bajo el supuesto mencionado en este párrafo. 

 

OCTAVA. - Información al Empresario 

El Agente informará a la Empresa con la diligencia necesaria sobre los pedidos, así 

como la conformidad de la entrega a los clientes. 

 

NOVENA. - Secretos comerciales 

Estará prohibido al Agente, incluso tras el término del contrato, revelar a terceros los 

conocimientos y/o secretos comerciales de La Empresa, y no podrá utilizar 

información alguna de esta índole que no estén relacionados con el cumplimiento del 

contrato. 
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DECIMA. - Obligación de no hacer la competencia 

Durante la duración del presente contrato, el Agente se compromete a no 

representar a ningún otra empresa o persona que a juicio de la Empresa sea 

competencia de los Productos, en cualquier 

Caso no representará a ningún producto de un tercero sin el consentimiento previo y 

por escrito de la Empresa. 

 

UNDECIMA. - Rescisión anticipada 

El presente contrato podrá, sin perjuicio de las disposiciones expresas sobre 

rescisión en el mismo, ser rescindido inmediatamente en caso de incumplimiento 

esencial del contrato por el Agente, en 

Cuyo caso y sin perjuicio de los derechos de La Empresa en los términos del 

contrato, la Empresa no tendrá más obligaciones con el Agente, excepto por 

cualquier obligación de pago con respecto a algún cliente que se haya contraído 

previo a la rescisión del presente contrato. 

DUODECIMA. - Arbitraje 

Todo litigio, controversia, desavenencia o reclamación resultante, relacionada o 

derivada de este acto jurídico o que guarde relación con él, incluidas las relativas a 

su validez, eficacia o terminación, incluso las del convenio arbitral, serán resueltas 

mediante arbitraje, cuyo laudo será definitivo e inapelable, de conformidad con los 

reglamentos y el Estatuto del Centro de Conciliación y Arbitraje Nacional e 

Internacional de la Cámara de Comercio de Lima a cuyas normas, administración y 

decisión se someten las partes en forma incondicional, declarando conocerlas y 

aceptarlas en su integridad. 

Y en prueba de conformidad con cuanto antecede firman el presente documento por 

duplicado y a un solo efecto, en la ciudad de _____ a ____de __de ____ 

 

 

(Nombre de la Empresa)     (Nombre del Agente) 

     LA EMPRESA            EL AGENTE 
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FICHAS TÉCNICAS 
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