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Resumen 

El plan de importaciones para la empresa "El Mundo del Plástico" se centró en mejorar la 

eficiencia y reducir los costos asociados en la adquisición de rollos de plástico de vinil. A través 

de un análisis exhaustivo de la situación actual de la empresa, se identificaron áreas clave para 

optimizar el proceso de importación, destacando la necesidad de reducir la cadena de 

intermediarios y establecer relaciones directas con proveedores internacionales confiables. Los 

resultados de una encuesta aplicada a los clientes de la empresa revelaron altos niveles de 

satisfacción y lealtad hacia los productos importados, valorando la mayoría de los encuestados 

calidad, disponibilidad y precios justos. La fidelidad del cliente fue evidente, ya que el 100% 

de los encuestados indicaron que recomendarían los productos de la empresa a otros y 

continuarían comprando a pesar de cualquier problema menor que pudieran haber 

experimentado. El diagnóstico realizado también destacó la necesidad de diversificar el 

catálogo de productos y ajustar los precios para mantenerse competitivos en el mercado. Se 

recomendó la implementación de estrategias de logística eficientes, el fortalecimiento de las 

relaciones con proveedores y la optimización de los procesos aduaneros. Además, se subrayó 

la importancia de mejorar la comunicación con el servicio al cliente y agilizar el proceso de 

devoluciones para aumentar aún más la satisfacción del cliente. En conclusión, el plan de 

importación propuesto permitirá a "El Mundo del Plástico" mejorar significativamente su 

competitividad y operatividad, asegurando la calidad de sus productos y consolidando la lealtad 

de sus clientes en el mercado ecuatoriano. 

 

Palabras clave: Importación de plásticos, Eficiencia logística, Satisfacción del cliente, Cadena 

de suministro. 
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Abstract 

The import plan for the company "El Mundo del Plástico" focused on improving efficiency and 

reducing costs associated with the acquisition of vinyl plastic rolls. Through a comprehensive 

analysis of the company's current situation, key areas were identified to optimize the import 

process, highlighting the need to reduce the intermediary chain and establish direct 

relationships with dependable international suppliers. The results of a survey conducted among 

the company's customers revealed elevated levels of satisfaction and loyalty towards the 

imported products, with most respondents valuing quality, availability, and fair prices. 

Customer loyalty was evident, as 100% of respondents indicated that they would recommend 

the company's products to others and continue purchasing despite any minor issues they might 

have experienced. The diagnosis also highlighted the need to diversify the product catalog and 

adjust prices to remain competitive in the market. The implementation of efficient coordination 

strategies, strengthening supplier relationships, and optimizing customs processes were 

recommended. Additionally, the importance of improving customer service communication 

and streamlining the returns process was emphasized to further increase customer satisfaction.  

In conclusion, the proposed import plan will significantly enhance "El Mundo del Plástico" 

competitiveness and operational efficiency, ensuring the quality of its products and 

consolidating customer loyalty in the Ecuadorian market. 

 

Keywords: Plastic import, Logistics efficiency, Customer satisfaction, Supply chain. 
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Introducción 

En un mundo globalizado y competitivo, la importación y exportación de bienes se ha 

vuelto una tarea fundamental para el crecimiento de las empresas (Hernández-Padrón y 

González-Hernández, 2018). Este documento presenta un plan de importaciones para "El 

Mundo del Plástico" ubicado en Huaquillas, Ecuador, con el propósito de expandir sus 

operaciones comerciales y mejorar su competitividad. La empresa, reconocida por su calidad 

en productos de plástico de vinil, busca a través de este plan, optimizar su cadena de suministro 

y alcanzar nuevos mercados, garantizando siempre la calidad y satisfacción de sus clientes 

(Vásquez, 2018). 

El plan se desarrolla bajo un contexto donde la necesidad de innovación y búsqueda de 

nuevos mercados es constante (Tipán et al., 2019). La importación directa se presenta como 

una estrategia vital para la empresa, permitiendo un acceso más amplio a materiales de calidad 

y proveedores confiables (Advíncula, 2022). Se busca con ello reducir los costos de 

adquisición, al mismo tiempo que se mejora la eficiencia operativa y se expande la oferta de 

productos al consumidor. Esto implica un estudio detallado de los proveedores, así como un 

análisis exhaustivo de las normativas y regulaciones aduaneras para evitar contratiempos y 

garantizar una operación fluida. 

En la actualidad, el desafío de mantenerse competitivo es mayor debido a la constante 

evolución de las dinámicas comerciales globales. "El Mundo del Plástico" enfrenta este desafío 

adoptando estrategias que le permitan mejorar su presencia en el mercado. La importación de 

rollos de plástico de vinil se convierte así en una palanca para ofrecer productos de alta calidad 

a precios competitivos. Esta iniciativa no solo pretende mejorar la posición de la empresa en el 

mercado local sino también explorar nuevas oportunidades de negocio a nivel internacional 

(Crecimiento empresarial, 2021). 

La importación, sin embargo, no está exenta de desafíos. La empresa debe navegar a 

través de una serie de regulaciones aduaneras y comerciales que varían constantemente. 

Además, el aseguramiento de la calidad y la gestión de riesgos son aspectos cruciales que 

requieren atención detallada (Rojas-Peña y Delgado-Sánchez, 2023). Por ello, este plan se 

convierte en una herramienta fundamental, proporcionando una guía clara y detallada de los 

procesos y procedimientos a seguir. Se enfoca en la sostenibilidad y responsabilidad 

empresarial, asegurando que cada paso dado contribuya al crecimiento sostenible y ético de 

"El Mundo del Plástico". 

Finalmente, este plan de importaciones es un paso adelante en la consolidación de "El 

Mundo del Plástico" como líder en su sector. Con él, se busca establecer una base sólida para 



2 

futuras expansiones, asegurando que cada decisión y acción tomada esté alineada con los 

objetivos a largo plazo de la empresa. Se trata de una inversión en conocimiento y habilidades, 

preparando a la empresa para enfrentar los retos del comercio internacional y aprovechar las 

oportunidades que este ofrece en el camino hacia un futuro más próspero y globalizado. 

 

Situación problemática  

Desde los inicios de la liberación de Ecuador como parte de yugo español nuestro 

pueblo se ha caracterizado por ser personas humildes, trabajadoras y luchadoras, siempre 

saliendo adelante de una forma diferente, como el cóndor en lo más alto de nuestras montañas 

nuestro pueblo ha sabido llevar los problemas que se ha enfrentado con mucha valentía, esto 

llevándonos a buscar expandir nuestras barreras mirando más allá de nuestro horizonte, 

buscando hacer convenios y acuerdos con demás países socios incrementado nuestro comercio 

de una forma exponencial, buscando nuevas fuentes de trabajos para personas emprendedoras 

que buscar surgir entre grandes industrias (Monar, 2023). 

Una importación debe ser una estrategia donde se debe tener claro ciertos puntos como 

la confiabilidad de un proveedor o la garantía de un producto, es por esto que en el negocio de 

la familia se ve en la necesidad de buscar proveedores directos acortando la cadena de 

intermediarios que a lo largo del tiempo se ha visto en la obligación de comprar a terceros, 

importando el producto estrella del establecimiento, esto ayudaría a ahorrar mucho en temas 

de precios ofertando a la clientela un producto más económico pero de igual o mejor calidad 

sobre el ofertado habitualmente a lo largo de la vida que la empresa ha venido trabajando, 

también se tendría mayor alcance a los clientes potenciales que en su momento no podrían 

acceder al producto (Ríos, 2018). 

Un intercambio de bienes y servicios entre países aprovechando los convenios que se 

han venido dando a lo largo del tiempo satisfaciendo necesidades que el mercado lo demanda, 

importar del gigante asiático que es China, nos da como resultado precios competitivos que 

probablemente los demás productores locales tienen pero con costos más elevados que para 

una persona natural no sea fácilmente alcanzable, obligando esto a practicar comercio exterior 

para así tener un producto de buen material que sea accesible al público sin dejar de por lado 

un standard de calidad acorde a lo que se está buscando (Dolores y Sánchez, 2020). 

En los últimos años el intercambio comercial con la globalización cada vez más 

arraigada en nuestro día cotidiano; la poca información de regulaciones aduaneras o nuevas 

normativas ambientales relacionadas con el material del producto, que puede ocasionar 

demoras en los procesos de nacionalización de la mercancía; la ausencia de información 
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detallada sobre las restricciones o clasificaciones arancelarias erróneas del plástico de vinil; 

podrían llevar a una sanción, es de recalcar que uno de los mayores problemas al momento de 

hacer comercio exterior es la clasificación arancelaria errónea por parte de los operadores de 

comercio exterior, provocando retrasos o multas por no cumplir todos los requisitos (Vásquez, 

2018). 

La búsqueda de un proveedor certificado con un estándar de calidad que cumpla las 

regulaciones impuestas por el país es indispensable, la empresa se caracteriza por tener 

excelente calidad en su producto y al no tener un contacto cercano con el proveedor hace que 

se generen dudas al momento de hacer la compra, por eso la investigación de empresas 

proveedoras que se especializan en ese producto debe ser exhaustiva. 

El tema de importaciones en el Ecuador en los últimos años ha ido en aumento teniendo 

en cuenta que vamos superando una pandemia global que paralizó a todo un mundo, para el 

2021 nuestro mejor aliado es China con el 23.8% de importaciones para nuestro país, 

ubicándonos en el puesto número 74 a nivel mundial, un puesto muy favorable teniendo en 

cuenta que es un año después del COVID-19 (Dolores y Sánchez, 2020). 

A raíz del notable incremento en local “El Mundo del Plástico” y el aumento de clientes 

potenciales que va creciendo conforme pasa el tiempo, se ha tomado en cuenta consolidarnos 

como importadores directos acortando nuestro canal de intermediarios, llevándonos a 

desarrollar un plan de importaciones para este local comercial, dándonos como resultado final 

la realización de una importaciones basado en los conocimientos aprendidos en el aula de 

clases, guiado por nuestros docentes calificados en el área de comercio.   

   

Problema científico 

¿ Como se puede alcanzar un mayor nivel de ventas y bajar costos con un plan de 

importación de la empresa “El mundo del plástico? 

 

Justificación 

El presente plan estaría enfocado en las líneas de investigación Globalización, Negocios 

internacionales y sostenibilidad, y sus sub-línea de investigación  de los negocios 

internacionales y sostenibilidad ya que la empresa "El Mundo del Plástico" con sede en 

Huaquillas, Ecuador, se encuentra ante un desafío crucial en la gestión de su plan de 

importación de plásticos de vinilo para el año 2024, queriendo buscar una puerta al mundo del 

comercio internacional para así tener su ventaja con las demás comercializadoras, con precios 

competitivos sin bajar su standard de calidad ofrecido al público. 
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La importación de rollos de plásticos de vinil es una estrategia importante para la 

empresa “El Mundo del Plástico” debido a varias justificaciones clave. En primer lugar, la 

importación de estos rollos de plástico permitirá a la empresa acceder a materiales de alta 

calidad. Esto garantizará que la empresa pueda ofrecer productos duraderos y diferenciados a 

sus clientes, lo que a su vez mejorará su reputación y aumentará su base de clientes (Arrarte et 

al., 2022). 

 La importación de rollos de plástico de vinil permitirá a la empresa “El Mundo del 

Plástico” diversificar su fuente de suministro. La dependencia de un solo proveedor o mercado 

puede ser riesgoso, al importar estos rollos de plástico de vinil de diferentes proveedores, la 

empresa será capaz de mitigar el riesgo y asegurar un suministro constante de materiales. 

En la búsqueda de proveedores la empresa puede beneficiarse de precios más 

competitivos en comparación con los proveedores locales, permitiendo a la empresa reducir 

sus costos en su cadena de proveedores y ganar una ventaja competitiva en el mercado.  Al 

implementar una importación directa con el gigante asiático, la empresa estará en una mejor 

posición para satisfacer las demandas de sus clientes y fortalecer su posición en el mercado. 

Este proceso será fundamental para optimizar los procesos de importación y asegurar que se 

cumplan todas las normativas y regulaciones requeridas en este tipo de operaciones 

comerciales (Rodrigo López, 2023). 

Un plan de importaciones permitirá a la empresa “El Mundo del Plástico” mantener un 

registro actualizado de todos los proveedores con los que se trabaja, así como de los trámites 

aduaneros y documentos necesarios para cada operación, garantizando una gestión más 

efectiva de las importaciones. 

Uno de los grandes beneficios importante de contar con un plan de importaciones es la 

posibilidad de establecer y seguir protocolos de calidad y seguridad en relación con los rollos 

de plástico de vinilo importados, implicando la realización de inspecciones de los productos 

antes de su envío, así como el cumplimiento de las normas de embalaje y etiquetado adecuadas, 

también se podrán establecer medidas de control de calidad a lo largo de toda la cadena de 

suministro para asegurar que los productos cumplen con los estándares requeridos. 

 

Idea por defender 

El diseño de un plan de importaciones puede establecer elementos que potencialmente 

permitan a la empresa “El Mundo del Plástico” alcanzar un incremento en sus ventas, abaratar 

costos y llegar a un mayor mercado en el cantón Huaquillas. 
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Objetivos de la investigación 

Objetivo General 

Elaborar un plan de importaciones que facilite la adquisición de rollos de plástico de 

vinil para la empresa "El Mundo del Plástico". 

 

Objetivos Específicos 

• Realizar un estudio teórico el proceso de importación de materia prima y los requisitos 

que necesitan los plásticos de rollo de vinilo para introducirse en el país. 

• Diagnosticar la situación actual de importaciones de la empresa “El Mundo Del 

Plástico” en el año 2024. 

• Elaborar una propuesta de plan de importación de rollos de plástico de vinilo para la 

empresa “El Mundo Del Plástico” en Huaquillas, considerando la normativa legal, 

procesos aduaneros, selección de proveedores, costos, etc. 
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Capítulo 1: Marco Teórico 

El comercio exterior juega un papel fundamental en el crecimiento y desarrollo de las 

empresas, permitiéndoles acceder a una variedad más amplia de materias primas y productos 

terminados, así como a nuevos mercados (Cabeza & Caicedo, 2020). En este contexto, la 

empresa "El Mundo del Plástico" en Huaquillas se encuentra en una posición estratégica para 

optimizar sus operaciones a través de un plan de importación de rollos de plástico de vinil. Este 

plan no solo busca satisfacer la demanda local y expandir la cuota de mercado, sino también 

reducir costos y mejorar la eficiencia operativa. El presente marco teórico aborda diversos 

aspectos esenciales para la implementación efectiva de un plan de importaciones. Se inicia con 

una revisión exhaustiva sobre la importancia y las características de un plan de importación, 

estableciendo el fundamento teórico necesario para comprender su relevancia en el ámbito 

comercial. A continuación, se realiza un análisis del mercado que incluye tanto una evaluación 

interna como externa de la empresa, la identificación de proveedores y las estrategias de 

negociación pertinentes. 

El proceso de importación es desglosado detalladamente, cubriendo aspectos como el 

registro del importador en el sistema Ecuapass, los distintos regímenes de importación, y los 

Incoterms 2020, que son cruciales para definir las responsabilidades y costos en el comercio 

internacional. Se analizan también las barreras de importación que pueden tener las mercancías, 

dependiendo de su clasificación en donde podemos determinar naturaleza y origen. Los 

acuerdos internacionales desempeñan un rol significativo en el comercio exterior, y por ello se 

exploran los diferentes tipos de acuerdos que pueden facilitar o dificultar las operaciones de 

importación. La logística y la desaduanización son temas cruciales que también se abordan en 

el marco teórico, tomando en cuenta los procedimientos necesarios, así como los cálculos de 

tributos asociados. 

Finalmente, se examinan los aspectos relacionados con la comercialización de los 

productos importados, cerrando así el ciclo de importación que asegura el desarrollo del plan 

no solo con viabilidad, sino también rentabilidad y sostenibilidad a largo plazo. Este marco 

teórico proporciona, por tanto, una base sólida para el desarrollo del plan de importación de 

rollos de plástico de vinil para "El Mundo del Plástico", guiando cada paso del proceso con 

rigor académico y práctico. 

 

1.1 Plan de importación 

El plan de importación constituye un instrumento estratégico fundamental para las 

empresas que buscan optimizar sus operaciones comerciales a través de la adquisición de 
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materias primas o productos terminados en el mercado internacional. Este plan se elabora con 

el objetivo de garantizar un flujo continuo y eficiente de productos, minimizando costos y 

superando barreras comerciales (Bauz-Morales, 2023). 

La formulación de un plan de importación requiere un análisis detallado de varios 

componentes esenciales, entre los cuales destacan la identificación de necesidades, la selección 

de proveedores confiables, y la comprensión de las regulaciones y normativas vigentes. Es 

crucial que la empresa defina claramente sus objetivos de importación, alineándolos con su 

estrategia general de negocio para asegurar que cada acción contribuya a sus metas a largo 

plazo (Tarco-Tarco, 2022). 

Un plan de importación bien estructurado también debe considerar aspectos logísticos, 

aduaneros y legales. La empresa debe estar al tanto de los requisitos de registro como 

importador, los regímenes de importación aplicables y los términos comerciales internacionales 

(Incoterms) que definirán las responsabilidades y riesgos en el proceso de compra y transporte 

de los productos. Igualmente, es imprescindible evaluar el mercado internacional para 

identificar oportunidades y amenazas, así como para seleccionar los proveedores más 

adecuados en términos de calidad, precio y fiabilidad. La negociación con estos proveedores 

debe ser realizada con precisión, buscando obtener las mejores condiciones posibles (Barreno-

Pereira et al., 2023). 

En síntesis, el plan de importación no solo facilita la integración de la empresa en el 

comercio internacional, sino que también le permite competir de manera más efectiva al reducir 

costos y mejorar su cadena de suministro. Este documento, por lo tanto, debe ser elaborado con 

un enfoque meticuloso y una comprensión profunda de los múltiples factores que influyen en 

el proceso de importación. 

 

1.1.1 Importancia 

El plan de importación desempeña un papel crucial en la optimización de las 

operaciones comerciales internacionales de una empresa. Su principal importancia radica en la 

capacidad de proporcionar una guía estructurada para las actividades de importación, lo que 

permite una mejor planificación y ejecución de estas. Al tener un plan detallado, la empresa 

puede identificar y aprovechar oportunidades en mercados extranjeros de manera más eficaz, 

lo que a su vez puede conducir a una expansión significativa de sus operaciones y una mejora 

en su competitividad (Aguilar-Miranda et al., 2021). 

Además, un plan de importación bien diseñado contribuye a la minimización de riesgos 

asociados con la variabilidad en los costos y las regulaciones comerciales internacionales. El 
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plan proporciona estimaciones precisas de los costos involucrados en el proceso de 

importación, incluyendo tarifas aduaneras, impuestos y gastos de transporte. De esta manera, 

se facilita la planificación financiera de la empresa, permitiéndole gestionar sus recursos de 

forma más eficiente y así evitar gastos imprevistos que puedan afectar su estabilidad económica 

(Guerrero-Morillo, 2022). 

El plan de importación también es vital para asegurar una cadena de suministro continua 

y confiable. Al anticipar y planificar las necesidades de importación, la empresa puede evitar 

interrupciones en la disponibilidad de materiales o productos necesarios para su operación. 

Esto no solo garantiza la continuidad del negocio, sino que también mejora la capacidad de la 

empresa para satisfacer la demanda del mercado de manera sólida. En un entorno empresarial 

cada vez más competitivo, contar con un plan de importación fuerte puede ser un factor 

diferenciador clave. Este plan permite a la empresa reaccionar rápidamente ante cambios en el 

mercado global, ajustando sus estrategias de adquisición y distribución según sea necesario. La 

flexibilidad y la capacidad de adaptación proporcionadas por un buen plan de importación 

pueden marcar la diferencia entre el éxito y el fracaso en el mercado internacional (Carine 

et al., 2021). 

Finalmente, el plan de importación fomenta una gestión proactiva y estratégica de las 

relaciones con proveedores y socios comerciales en el extranjero. Al definir claramente los 

objetivos y estrategias de importación, la empresa puede establecer acuerdos más beneficiosos 

y sostenibles con sus proveedores, asegurando un flujo constante de materiales de alta calidad 

a precios competitivos. Esto no solo mejora la eficiencia operativa, sino que también fortalece 

la posición de la empresa en el mercado global. 

 

1.1.2 Características 

Un plan de importación efectivo se caracteriza por su exhaustividad y precisión en la 

elaboración de cada uno de sus componentes. En primer lugar, debe incluir un análisis detallado 

de los mercados de origen y destino, identificando las tendencias, oportunidades y posibles 

desafíos que puedan influir en el proceso de importación. Este análisis permite a la empresa 

tomar decisiones informadas sobre qué productos importar y de qué mercados, optimizando así 

sus operaciones y maximizando sus beneficios (Carranza-Jiménez, 2021). 

La selección de proveedores es otro aspecto fundamental de un plan de importación 

bien estructurado. Los proveedores deben ser evaluados rigurosamente en términos de calidad, 

fiabilidad y costo. El plan debe incluir criterios claros para la selección de proveedores, así 

como estrategias para establecer y mantener relaciones comerciales sólidas y sostenibles. Este 
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enfoque garantiza que la empresa reciba productos de alta calidad a precios competitivos, lo 

que es esencial para mantener su competitividad en el mercado (Ramón-Soliz, 2023). 

Además, el plan de importación debe delinear de manera detallada los procedimientos 

aduaneros y logísticos necesarios para la importación de productos. Esto incluye el 

cumplimiento de todas las regulaciones nacionales e internacionales pertinentes, así como la 

documentación requerida para las operaciones aduaneras. Un conocimiento profundo de estos 

procedimientos es crucial para evitar retrasos y complicaciones que puedan afectar la eficiencia 

del proceso de importación (Rosero-Rojas & Maldonado-Martínez, 2022). 

La utilización adecuada de los Incoterms es otra característica esencial de un plan de 

importación efectivo. Los Incoterms definen claramente las responsabilidades y costos entre el 

comprador y el vendedor durante el proceso de importación. Al especificar qué parte es 

responsable de qué aspecto del envío y la entrega, se evitan confusiones y disputas, y se 

garantiza un flujo de trabajo más eficiente y transparente. Un buen plan de importación debe 

incluir una comprensión y aplicación adecuadas de estos términos (Zhingri-Lliguipuma, 2024). 

Para culminar, un plan de importación robusto debe incorporar estrategias de mitigación 

de riesgos y contingencias para hacer frente a imprevistos que puedan surgir durante el proceso 

de importación. Esto incluye la identificación de posibles riesgos, como fluctuaciones en los 

tipos de cambio, cambios en las regulaciones comerciales, y problemas logísticos, así como la 

planificación de respuestas adecuadas a estos riesgos. La capacidad de adaptación y revisión 

continua del plan es crucial para asegurar su efectividad a largo plazo y para mantener la 

flexibilidad necesaria en un entorno comercial dinámico. 

 

1.2 Análisis del mercado 

El análisis del mercado es una parte fundamental en la elaboración de un plan de 

importación, ya que permite a la empresa obtener una comprensión detallada del entorno en el 

que operará. Este análisis implica una evaluación exhaustiva tanto del mercado interno como 

del externo, con el objetivo de identificar oportunidades, amenazas y dinámicas que puedan 

afectar el proceso de importación. Al comprender estos factores, la empresa puede tomar 

decisiones informadas y estratégicas que maximicen sus posibilidades de éxito (Vaca-Sigüeza 

et al., 2020). 

Analizar el mercado, no solo es centrarse en la identificación de oportunidades de 

negocio, sino también evaluar los riesgos asociados, dentro de los cuales se pueden considerar 

fluctuaciones en los precios, cambios en las regulaciones comerciales, y variaciones en la 

demanda del mercado. Un análisis bien realizado permitirá a la empresa anticipar estos riesgos 
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y desarrollar estrategias para mitigarlos, asegurando así la estabilidad y continuidad de sus 

operaciones. 

De igual forma, el análisis del mercado ayuda a la empresa a comprender mejor a sus 

competidores. Al conocer las fortalezas, debilidades, estrategias de mercado, etc., la empresa 

puede desarrollar tácticas que le permitan diferenciarse y destacar en el mercado. Este 

conocimiento también es útil para identificar nichos de mercado no explotados que puedan 

representar oportunidades de crecimiento. Comprender las tendencias del mercado es otro 

aspecto crucial del análisis del mercado, éstas pueden incluir cambios en las preferencias de 

los consumidores, avances tecnológicos y variaciones en las políticas económicas; al 

mantenerse al tanto de estas tendencias, la empresa puede ajustar sus estrategias de importación 

para alinearse con las demandas del mercado y mantenerse competitiva (Yamuca et al., 2022). 

Además, el análisis del mercado facilita la identificación de oportunidades de 

colaboración y alianzas estratégicas. Estas alianzas pueden ser con proveedores, distribuidores 

o incluso competidores, y pueden proporcionar ventajas significativas en términos de reducción 

de costos, mejora de la eficiencia y expansión del alcance de mercado. La colaboración 

estratégica es una herramienta poderosa que puede ayudar a la empresa a alcanzar sus objetivos 

de importación de manera más efectiva (Quiñónez-Guagua et al., 2020). 

Finalmente, el análisis del mercado es un proceso continuo que requiere una 

monitorización constante. El mercado global es dinámico y está en constante cambio, por lo 

que es esencial que la empresa mantenga una vigilancia constante de los factores que pueden 

afectar sus operaciones de importación. Esta monitorización permite realizar ajustes oportunos 

en el plan de importación, asegurando que la empresa se mantenga flexible y adaptable en un 

entorno comercial en evolución. 

 

1.2.1 Análisis interno y externo del mercado 

El análisis interno y externo es una herramienta crucial en el desarrollo de un plan de 

importación, ya que proporciona una visión integral de los factores que pueden influir en el 

éxito de las operaciones comerciales. El análisis interno se enfoca en los recursos y capacidades 

de la empresa, mientras que el análisis externo evalúa el entorno en el que opera. Juntos, estos 

análisis permiten a la empresa identificar sus fortalezas, debilidades, oportunidades y 

amenazas. El análisis interno examina los recursos financieros, humanos y tecnológicos de la 

empresa, así como su estructura organizativa y procesos operativos. Este análisis permite 

identificar las capacidades que la empresa puede aprovechar en su plan de importación y las 
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áreas que requieren mejoras o inversiones adicionales. Al conocer sus fortalezas, la empresa 

puede desarrollar estrategias que maximicen sus ventajas competitivas (Azuero et al., 2021). 

Por otro lado, el análisis externo se centra en el entorno macroeconómico, político y 

social que afecta a la empresa. Esto incluye el estudio de las políticas comerciales, las 

regulaciones aduaneras, y las condiciones del mercado internacional. Este análisis es esencial 

para identificar las oportunidades de mercado y los desafíos que la empresa puede enfrentar al 

importar productos. La comprensión del entorno externo permite a la empresa anticipar 

cambios y ajustar su plan de importación en consecuencia. El análisis de las tendencias del 

mercado es una parte importante del análisis externo. Estas tendencias pueden incluir cambios 

en las preferencias de los consumidores, avances tecnológicos y desarrollos económicos 

globales. Al estar al tanto de estas tendencias, la empresa puede adaptar sus estrategias de 

importación para satisfacer la demanda del mercado y aprovechar nuevas oportunidades. Las 

tendencias del mercado también pueden revelar amenazas potenciales que la empresa debe 

abordar (Berrú et al., 2021). 

El análisis de los competidores es otro componente esencial del análisis externo. 

Conocer las estrategias y capacidades de los competidores permite a la empresa identificar 

áreas de diferenciación y desarrollar tácticas competitivas. Este conocimiento también ayuda a 

la empresa a anticipar movimientos de los competidores y a preparar respuestas estratégicas 

adecuadas. La competencia en el mercado global puede ser intensa, por lo que un análisis 

profundo de los competidores es crucial (López & Rivera, 2020, p. 19). 

Finalmente, el análisis interno y externo debe ser un proceso continuo y dinámico. El 

entorno empresarial está en constante cambio, y es fundamental que la empresa mantenga una 

vigilancia constante de los factores internos y externos que pueden afectar sus operaciones. 

Esta monitorización continua permite realizar ajustes oportunos en el plan de importación y 

mantener a la empresa alineada con las condiciones del mercado. La flexibilidad y la capacidad 

de adaptación son esenciales para el éxito en el comercio internacional. 

 

1.2.2 Búsqueda de proveedores 

La búsqueda de proveedores es un componente esencial del plan de importación, ya que 

determina la calidad y el costo de los productos importados. Este proceso comienza con la 

identificación de proveedores potenciales que puedan satisfacer las necesidades específicas de 

la empresa. La investigación exhaustiva y la evaluación rigurosa de los proveedores son 

fundamentales para garantizar que la empresa seleccione socios comerciales confiables y 

competentes. Uno de los primeros pasos en la búsqueda de proveedores es la realización de un 
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análisis de mercado para identificar los principales productores y distribuidores de los 

productos necesarios. Este análisis puede incluir la participación en ferias comerciales, la 

consulta de bases de datos comerciales y el uso de redes de contactos. La empresa debe 

recopilar información detallada sobre cada proveedor potencial, incluyendo su capacidad de 

producción, historial de cumplimiento y referencias de clientes (Farfan-Forero, 2023). 

La evaluación de la capacidad de los proveedores para cumplir con los requisitos de 

calidad y entrega es crucial. La empresa debe establecer criterios claros para la selección de 

proveedores, que pueden incluir certificaciones de calidad, capacidad de producción, 

estabilidad financiera y reputación en el mercado. Las visitas a las instalaciones de los 

proveedores y las auditorías de calidad pueden proporcionar información valiosa sobre su 

capacidad para cumplir con los estándares requeridos. La negociación de los términos 

comerciales es una parte crítica del proceso de selección de proveedores. La empresa debe estar 

preparada para negociar aspectos como el precio, los términos de pago, las condiciones de 

entrega y las garantías de calidad. Una negociación efectiva puede resultar en términos más 

favorables que beneficien a ambas partes. La empresa debe tener en cuenta que una relación 

de largo plazo con un proveedor confiable puede ser más valiosa que un acuerdo a corto plazo 

con términos ligeramente mejores (Sánchez, 2021). 

Además, la gestión de las relaciones con los proveedores es esencial para el éxito a 

largo plazo del plan de importación. Esto incluye la comunicación regular, el seguimiento del 

rendimiento y la resolución de problemas de manera eficiente. Una relación sólida y 

colaborativa con los proveedores puede mejorar la calidad de los productos, reducir los costos 

y aumentar la fiabilidad del suministro. La empresa debe invertir en el desarrollo de estas 

relaciones para maximizar los beneficios de sus actividades de importación (Requena-

Seminario, 2020). 

Finalmente, la diversificación de proveedores es una estrategia importante para mitigar 

riesgos. Dependiendo de un solo proveedor puede ser arriesgado, especialmente en un entorno 

global donde pueden ocurrir interrupciones inesperadas. Al diversificar su base de proveedores, 

la empresa puede asegurar un suministro más estable y reducir la posibilidad de interrupciones 

en su cadena de suministro. Esta estrategia también puede ofrecer oportunidades para negociar 

mejores términos y condiciones al tener múltiples opciones disponibles. 

 

1.2.3 Negociación 

La negociación es un aspecto crítico en el proceso de importación, ya que determina las 

condiciones bajo las cuales se realizarán las transacciones comerciales. La capacidad de 
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negociar términos favorables puede tener un impacto significativo en los costos y la eficiencia 

de las operaciones de importación. La empresa debe abordar la negociación con una estrategia 

clara y una comprensión profunda de sus propias necesidades y las capacidades del proveedor. 

Antes de iniciar la negociación, es esencial que la empresa realice una preparación exhaustiva. 

Esto incluye la recopilación de información detallada sobre el proveedor, el análisis de sus 

fortalezas y debilidades, y la identificación de los puntos de negociación clave. La empresa 

debe establecer objetivos claros para la negociación, incluyendo los términos de precio, 

condiciones de pago, plazos de entrega y garantías de calidad. Una preparación adecuada es la 

base para una negociación exitosa (Requena-Montes, s. f.). 

Durante la negociación, la empresa debe emplear tácticas y estrategias efectivas para 

alcanzar sus objetivos. Esto puede incluir el uso de técnicas de persuasión, la presentación de 

argumentos sólidos y la creación de alternativas que beneficien a ambas partes. La 

comunicación abierta y transparente es crucial para establecer una relación de confianza con el 

proveedor. La empresa debe estar dispuesta a escuchar las preocupaciones del proveedor y 

buscar soluciones que satisfagan a ambas partes. La flexibilidad y la adaptabilidad son 

cualidades importantes en la negociación. La empresa debe estar preparada para ajustar su 

estrategia en respuesta a las condiciones cambiantes y a la información nueva que surja durante 

el proceso. La capacidad de comprometerse en ciertos aspectos sin sacrificar los objetivos 

fundamentales puede ser clave para alcanzar un acuerdo mutuamente beneficioso. La 

negociación exitosa es a menudo el resultado de un equilibrio entre firmeza y flexibilidad 

(López-Lemus et al., 2020). 

Además de negociar los términos económicos, la empresa debe considerar aspectos 

logísticos y de calidad. Esto incluye la definición de los términos de entrega, el manejo de 

posibles retrasos y la especificación de los estándares de calidad que deben cumplirse. La 

claridad en estos términos ayuda a evitar malentendidos y conflictos futuros. La empresa debe 

asegurarse de que todos los términos acordados queden claramente documentados en los 

contratos y acuerdos formales. 

Finalmente, la negociación debe ser vista como el inicio de una relación a largo plazo. 

Una vez alcanzado un acuerdo, la empresa debe trabajar en el desarrollo y fortalecimiento de 

la relación con el proveedor. Esto incluye la comunicación continua, el monitoreo del 

cumplimiento de los términos acordados y la resolución de problemas de manera colaborativa. 

Una relación sólida y positiva con el proveedor puede facilitar futuras negociaciones y mejorar 

la eficiencia general de las operaciones de importación. 
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1.3 Importación 

La importación es una actividad esencial en el comercio internacional que permite a las 

empresas adquirir bienes y servicios de otros países. Este proceso, que implica una serie de 

pasos administrativos, logísticos y financieros, es crucial para garantizar que los productos 

lleguen a su destino de manera eficiente y cumplan con todas las normativas vigentes. La 

correcta gestión de la importación no solo asegura el abastecimiento de materias primas o 

productos terminados, sino que también puede ofrecer ventajas competitivas significativas a 

las empresas. En el contexto actual de globalización, la importación se ha convertido en una 

herramienta estratégica para las empresas que buscan expandir su mercado y mejorar su oferta 

de productos. Este proceso permite acceder a una variedad más amplia de productos y 

tecnologías que pueden no estar disponibles localmente. Además, la importación puede ser una 

solución para reducir costos, al aprovechar las diferencias de precios en distintos mercados 

internacionales (Gavelán-Izaguirre, 1999). 

La importación también requiere un conocimiento profundo de las regulaciones 

aduaneras y comerciales del país de destino. Cada país tiene sus propias leyes y normas que 

deben ser cumplidas para evitar problemas legales y sanciones. Esto incluye el pago de 

aranceles y otros impuestos, la obtención de permisos y licencias necesarios, y el cumplimiento 

de las normas de seguridad y calidad. La empresa importadora debe estar bien informada y 

preparada para gestionar estos requisitos de manera eficiente. Asimismo, el proceso de 

importación involucra la coordinación con múltiples actores, incluyendo proveedores, agentes 

de Servicio Nacional de Aduana del Ecuador – SENAE, transportistas y autoridades 

gubernamentales. La planificación y la comunicación efectiva son esenciales para garantizar 

que todos los aspectos del proceso se desarrollen sin contratiempos. Un enfoque proactivo y 

organizado en la gestión de la importación puede minimizar retrasos y costos adicionales, 

asegurando una operación más fluida y rentable (Katz, 1986). 

 

1.3.1 Proceso de Importación 

El proceso de importación comienza con la identificación de la necesidad de importar 

un producto específico. Esta etapa implica un análisis de mercado para determinar la demanda 

y la viabilidad de importar el producto deseado. La empresa debe evaluar factores como la 

disponibilidad del producto en el mercado local, los costos asociados con la importación y las 

posibles barreras comerciales. Esta evaluación inicial es crucial para tomar decisiones 

informadas y estratégicas sobre qué productos importar (Zurita, 2021). 
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Una vez que se ha decidido proceder con la importación, el siguiente paso es seleccionar 

proveedores confiables. Esta etapa incluye la investigación y evaluación de posibles 

proveedores en el extranjero, considerando factores como la calidad del producto, el precio, la 

capacidad de suministro y la reputación del proveedor. La empresa debe negociar los términos 

de compra, incluyendo los precios, las condiciones de pago, los plazos de entrega y las garantías 

de calidad. La selección de un proveedor adecuado es fundamental para el éxito del proceso de 

importación (Cáceres-Sarmiento & Burbano-Molano, 2014). 

El siguiente paso en el proceso de importación es la gestión de los trámites aduaneros 

y logísticos. Esto incluye la preparación y presentación de la documentación requerida, como 

facturas comerciales, listas de empaque, certificados de origen y documentos de transporte. La 

empresa debe cumplir con las regulaciones aduaneras del país de destino, pagar los aranceles 

e impuestos correspondientes, y asegurarse de que los productos importados cumplan con las 

normas de seguridad y calidad. La correcta gestión de estos trámites es esencial para evitar 

retrasos y problemas legales (Renza & Alberto, 2017). 

Finalmente, una vez que los productos han sido despachados de la SENAE, la empresa 

debe organizar su transporte y almacenamiento. Esto puede implicar la coordinación con 

empresas de transporte y logística para asegurar que los productos sean entregados de manera 

segura y oportuna. La empresa debe también gestionar el almacenamiento de los productos 

importados, asegurando que se mantengan en condiciones óptimas hasta que sean utilizados o 

vendidos. La planificación y ejecución eficiente de estas actividades logísticas son claves para 

el éxito del proceso de importación. 

 

1.3.2 Registro de Importador (Ecuapass) 

El registro de importador es un requisito fundamental para las empresas que desean 

realizar operaciones de importación en Ecuador. Este registro se lleva a cabo a través del 

sistema Ecuapass, que es la plataforma electrónica oficial utilizada por la SENAE del Ecuador 

para la gestión de trámites aduaneros. El sistema Ecuapass facilita la presentación de 

documentos y la gestión de procedimientos aduaneros de manera más eficiente y transparente 

(Cando-Arroba & Campoverde-Castillo, 2013). 

Para obtener el registro de importador, la empresa debe cumplir con una serie de 

requisitos y procedimientos establecidos por la SENAE del Ecuador. Estos requisitos incluyen 

la presentación de documentos legales como el RUC (Registro Único de Contribuyentes), la 

cédula de identidad del representante legal, y una serie de formularios específicos. Además, la 
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empresa debe demostrar que cumple con las normativas y regulaciones vigentes en el país para 

poder realizar actividades de importación (Villalva-Pinto & Pezo-Recalde, 2019). 

Una vez que la empresa ha completado el registro en el sistema Ecuapass, puede 

comenzar a utilizar esta plataforma para gestionar sus operaciones de importación. Ecuapass 

permite a las empresas presentar y seguir el estado de sus declaraciones aduaneras, pagar 

aranceles e impuestos, y coordinar la liberación de mercancías. La plataforma también 

proporciona acceso a una base de datos de regulaciones y normativas aduaneras, lo que facilita 

el cumplimiento de estas (Aguirre-Rivera, 2023). 

El uso del sistema Ecuapass ofrece varios beneficios a las empresas importadoras. En 

primer lugar, agiliza el proceso de importación al permitir la presentación electrónica de 

documentos y la gestión en línea de procedimientos aduaneros. Esto reduce el tiempo y los 

costos asociados con la importación de productos. En segundo lugar, Ecuapass mejora la 

transparencia y la trazabilidad de las operaciones aduaneras, lo que ayuda a prevenir fraudes y 

errores. Finalmente, el sistema facilita la comunicación y la coordinación con las autoridades 

aduaneras, lo que contribuye a una gestión más eficiente y eficaz de las operaciones de 

importación (Contreras-Arias, 2023). 

 

1.3.3 Regímenes de Importación 

Los regímenes de importación son las distintas modalidades bajo las cuales se pueden 

importar productos a un país. Cada régimen tiene sus propias características y requisitos, y la 

elección del régimen adecuado depende de factores como el tipo de producto, la finalidad de 

la importación y las condiciones específicas de la transacción. Conocer y entender los 

diferentes regímenes de importación es esencial para una gestión eficaz y legal de las 

operaciones de importación. En Ecuador, los principales regímenes de importación incluyen la 

importación para el consumo, la admisión temporal y el régimen de perfeccionamiento activo. 

La aplicación de cada uno de los regímenes especiales varía dependiendo de las necesidades 

de la empresa y de las características de los productos que pretenden ingresar el territorio 

nacional, ya que no todos se encuentra aptos para acogerse a cualquier régimen.  

La importación para el consumo es el régimen más común y se aplica cuando los 

productos importados están destinados a ser utilizados o vendidos en el mercado local. Este 

régimen implica el pago de todos los aranceles e impuestos correspondientes y el cumplimiento 

de todas las regulaciones aduaneras (Maruri, 2010). En el presente trabajo de titulación este 

régimen es el que se pretende desarrollar para la empresa en cuestión.  
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El Régimen 10, conocido como el régimen de Importación para el Consumo, es el 

procedimiento aduanero más común utilizado para la entrada de mercancías extranjeras en un 

país. Este régimen implica la libre circulación de bienes importados en el territorio nacional 

con la finalidad de ser utilizados, comercializados o consumidos localmente. Una de las 

características fundamentales del Régimen 10 es la obligación de pagar todos los aranceles e 

impuestos aplicables sobre las mercancías importadas. Estos tributos pueden incluir aranceles 

aduaneros, que son tasas aplicadas sobre el valor CIF (Coste, Seguro y Flete) de las mercancías, 

el Impuesto al Valor Agregado (IVA) y, dependiendo del tipo de mercancía, impuestos 

especiales como los impuestos sobre productos de lujo, alcohol y tabaco. Para acogerse al 

Régimen 10, las empresas deben cumplir con una serie de regulaciones aduaneras que aseguran 

que las mercancías cumplen con las normativas nacionales. Estas regulaciones pueden incluir 

la presentación de documentación como facturas comerciales, listas de empaque, certificados 

de origen y permisos o licencias cuando sea necesario. Además, las aduanas pueden requerir la 

inspección física de las mercancías para verificar su naturaleza, valor y cantidad. También es 

crucial cumplir con las normativas sanitarias y fitosanitarias, especialmente para productos 

alimenticios, animales y vegetales, así como con las regulaciones técnicas que aplican a 

productos como maquinaria, vehículos y electrónicos. 

El procedimiento típico para el Régimen 10 incluye varios pasos. Primero, la empresa 

debe estar registrada como importador autorizado ante las autoridades aduaneras. Luego, se 

presenta la declaración de importación, detallando la naturaleza, valor y cantidad de las 

mercancías. Las autoridades aduaneras calculan los aranceles e impuestos a pagar basados en 

la declaración presentada. Una vez realizados los pagos correspondientes y cumplidas todas las 

regulaciones, las mercancías son liberadas para su uso o comercialización en el mercado local. 

El Régimen 10 facilita el acceso a bienes extranjeros, permitiendo a las empresas abastecerse 

de productos que no se producen localmente o que son necesarios para sus operaciones. Sin 

embargo, las empresas deben estar preparadas para manejar los costos adicionales derivados 

de los aranceles e impuestos, así como para cumplir con las normativas aduaneras, lo que puede 

implicar un conocimiento detallado de las leyes y procedimientos aduaneros vigentes. 

Los regímenes de importación tienen sus propios procedimientos y requisitos que deben 

cumplirse para evitar sanciones y problemas legales. Es fundamental que las empresas 

importadoras conozcan y comprendan las regulaciones aplicables a cada régimen, y que 

gestionen sus operaciones de importación de acuerdo con estas normativas. La asesoría de 

expertos en comercio exterior y aduanas puede ser invaluable para asegurar el cumplimiento 
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de todas las obligaciones legales y maximizar los beneficios de los distintos regímenes de 

importación (Jaramillo-Pérez & Arreaga-Mora, 2021). 

 

1.3.4 Incoterms 2020 

Los Incoterms 2020 son un conjunto de términos comerciales internacionalmente 

reconocidos que definen las responsabilidades de los compradores y vendedores en las 

transacciones de comercio internacional. Publicados por la Cámara de Comercio Internacional 

(ICC), los Incoterms proporcionan reglas claras y precisas sobre la entrega de mercancías, la 

transferencia de riesgos, y la distribución de costos entre las partes involucradas en una 

transacción. Conocer y utilizar correctamente los Incoterms es esencial para la gestión eficiente 

y segura de las operaciones de importación (Cánovas, 2020). 

Los Incoterms 2020 se dividen en dos categorías principales: los términos aplicables a 

cualquier modo de transporte (EXW, FCA, CPT, CIP, DAP, DPU, DDP) y los términos 

específicos para el transporte marítimo y fluvial (FAS, FOB, CFR, CIF). Cada uno de estos 

términos define las obligaciones de las partes en cuanto a la entrega de mercancías, el 

transporte, los seguros y el despacho aduanero. La elección del Incoterm adecuado depende de 

la naturaleza de la transacción y de los acuerdos específicos entre el comprador y el vendedor 

(Crespo-Cordero et al., 2022, pp. 2000-2020). 

Por ejemplo, el término FOB (Free on Board) indica que el vendedor es responsable de 

entregar las mercancías a bordo del buque designado por el comprador en el puerto de 

embarque acordado. El riesgo se transfiere del vendedor al comprador una vez que las 

mercancías están a bordo del buque. En contraste, el término DDP (Delivered Duty Paid) 

implica que el vendedor asume todas las responsabilidades, incluyendo el pago de aranceles y 

la entrega de las mercancías en el destino final acordado (Crespo-Cordero et al., 2022, pp. 

2000-2020). 

El uso adecuado de los Incoterms 2020 puede evitar malentendidos y disputas entre las 

partes, al establecer claramente las responsabilidades y los riesgos de cada uno. Es importante 

que ambas partes acuerden y comprendan el significado del Incoterm elegido y que este se 

refleje correctamente en los documentos contractuales. La formación y el conocimiento de los 

Incoterms por parte del personal involucrado en las operaciones de importación son cruciales 

para asegurar una implementación efectiva (Cánovas, 2020). 

Finalmente, los Incoterms 2020 también facilitan la negociación de las condiciones 

comerciales. Al proporcionar un marco estándar y reconocido internacionalmente, los 

Incoterms permiten a las partes negociar términos comerciales de manera más transparente y 
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eficiente. Esto no solo reduce el tiempo y los costos asociados con las negociaciones, sino que 

también mejora la confianza y la colaboración entre los socios comerciales. La correcta 

aplicación de los Incoterms es, por lo tanto, una práctica esencial para cualquier empresa 

involucrada en el comercio internacional. 

La inclusión de los INCOTERMS en un contrato de compraventa internacional es 

esencial para evitar malentendidos y garantizar que todas las partes involucradas comprendan 

claramente sus responsabilidades y obligaciones. Los INCOTERMS, o Términos 

Internacionales de Comercio, establecen reglas estándar para la interpretación de los términos 

comerciales comúnmente utilizados en las transacciones internacionales. Especificar el año de 

los INCOTERMS que se utilizarán en el contrato (por ejemplo, INCOTERMS 2020) asegura 

que todas las partes estén alineadas con las reglas y definiciones vigentes en ese momento. 

Los términos y condiciones pueden variar ligeramente entre las diferentes versiones de 

los INCOTERMS. Al indicar explícitamente el año, se minimizan los riesgos de 

interpretaciones erróneas que podrían llevar a disputas legales en caso de incumplimiento o 

desacuerdos. La especificación del año en los INCOTERMS ayuda a las partes a cumplir con 

sus respectivas obligaciones de manera precisa y eficiente, incluyendo aspectos como la 

entrega de mercancías, el pago de seguros, la gestión de documentos y la responsabilidad sobre 

los riesgos. 

En situaciones de incumplimiento o conflictos, tener claramente especificado el año de 

los INCOTERMS en el contrato facilita la resolución de disputas. Las partes y los tribunales 

podrán referirse a un conjunto de reglas claramente definido y acordado previamente. Esto no 

solo aporta claridad y seguridad jurídica, sino que también demuestra un alto grado de 

profesionalismo y previsión en la gestión de transacciones internacionales. Por ello, es 

recomendable incluir una cláusula específica que detalle los INCOTERMS aplicables, junto 

con el año correspondiente, en la redacción del contrato. 

 

1.4 Barreras de Importación 

Las barreras de importación representan uno de los desafíos más significativos que 

enfrentan las empresas al intentar ingresar productos a mercados extranjeros. Estas barreras 

pueden adoptar diversas formas, incluyendo aranceles, cuotas, restricciones no arancelarias, y 

requisitos técnicos o sanitarios. Su principal objetivo es proteger la industria nacional y 

mantener el control sobre la calidad y seguridad de los productos que ingresan al país. Sin 

embargo, estas barreras pueden aumentar los costos de importación y complicar 

significativamente el proceso logístico y administrativo (Cedeño-Velasco et al., 2020). 
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Las barreras arancelarias son quizás las más directas y visibles. Consisten en impuestos 

colocados a los bienes importados, calculados generalmente como un porcentaje del valor de 

los productos. Estos aranceles pueden ser ad valorem, específicos o mixtos. 

• Los aranceles ad valorem se basan en el valor del bien 

• Los específicos se calculan según una medida específica, como el peso o el volumen. 

• Los mixtos corresponden a una combinación de los dos anteriores.   

Aunque los aranceles pueden generar ingresos para el gobierno, también pueden elevar 

el costo final de los productos importados, afectando la competitividad de la empresa en el 

mercado local. Además de los aranceles, existen barreras no arancelarias que pueden ser 

igualmente restrictivas. Estas incluyen cuotas, que limitan la cantidad de un bien que se puede 

importar durante un período determinado y son utilizadas para controlar la oferta de ciertos 

productos en el mercado con la intención de proteger la producción nacional de la competencia 

extranjera. Otras barreras no arancelarias incluyen licencias de importación, que pueden ser 

necesarias para ciertos productos y están sujetas a estrictos controles gubernamentales. Estas 

licencias pueden ser difíciles de obtener y pueden retrasar significativamente el proceso de 

importación (Giler-Mejía et al., 2010). 

Las barreras técnicas y sanitarias también juegan un papel crucial en la importación de 

bienes. Estas barreras se establecen para asegurar que los productos importados cumplan con 

los estándares de calidad, seguridad y salud del país importador. Pueden incluir regulaciones 

técnicas, normas de etiquetado, y requisitos de certificación. Aunque estas medidas son 

esenciales para proteger a los consumidores, pueden representar un obstáculo considerable para 

las empresas, especialmente si los productos deben someterse a pruebas y certificaciones 

costosas y prolongadas (Giler-Mejía et al., 2010). 

Ecuador cuenta con un marco regulatorio específico para la importación de plásticos, 

orientado a minimizar los impactos ambientales derivados del uso y desecho de estos 

materiales. La Ley de Gestión Ambiental establece que todos los productos de plástico 

importados deben cumplir con los requisitos de biodegradabilidad o reciclabilidad. Además, el 

Reglamento Técnico Ecuatoriano (RTE) 187 establece criterios técnicos para los plásticos de 

un solo uso, limitando la entrada de productos que no puedan ser fácilmente reciclados o que 

no cumplan con los estándares de sostenibilidad establecidos por las autoridades competentes. 

Esto busca fomentar la importación de plásticos que tengan un menor impacto ambiental y 

promover una economía circular en el país (Torres, 2022). 

Asimismo, el Plan Nacional de Prevención y Reducción de Desechos Sólidos establece 

medidas adicionales para controlar la importación de plásticos y garantizar que los productos 
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importados contribuyan a la sostenibilidad ambiental del país. Este plan incluye directrices para 

la gestión integral de residuos plásticos, que obligan a los importadores a demostrar que los 

productos que ingresan al mercado ecuatoriano cuentan con sistemas de recuperación o 

reciclaje (Albuja, 2023). Además, existen restricciones específicas para la importación de 

plásticos peligrosos o de difícil manejo, con el fin de reducir la acumulación de residuos no 

reciclables y proteger los ecosistemas locales. Estas regulaciones reflejan el compromiso de 

Ecuador con la protección del medio ambiente y el desarrollo sostenible (Alarcon, 2022). 

Finalmente, las barreras administrativas y burocráticas pueden complicar aún más el 

proceso de importación. Esto incluye procedimientos aduaneros complejos, documentación 

extensa y requisitos de cumplimiento que pueden variar significativamente de un país a otro. 

La falta de transparencia y la corrupción en algunos sistemas aduaneros también pueden 

aumentar los costos y el tiempo necesarios para completar el proceso de importación. La 

gestión eficiente de estas barreras requiere un conocimiento profundo de las regulaciones y 

prácticas del país importador, así como la capacidad de adaptarse rápidamente a los cambios 

en las políticas comerciales. 

La clasificación de las barreras de importación es fundamental para comprender y 

gestionar los obstáculos que pueden afectar las operaciones comerciales internacionales de una 

empresa. Estas barreras se pueden clasificar en varias categorías, cada una con sus propias 

características y efectos sobre el comercio. La primera y más reconocida categoría son las 

barreras arancelarias, que incluyen impuestos directos sobre los bienes importados. Los 

aranceles ad valorem, específicos y mixtos se utilizan para incrementar el costo de los 

productos importados, protegiendo así a los productores nacionales de la competencia 

extranjera. Aunque estos aranceles pueden generar ingresos fiscales para el gobierno, también 

pueden elevar los precios para los consumidores y reducir la competitividad de los productos 

importados en el mercado local (Giler-Mejía et al., 2010). 

Otra categoría importante de barreras de importación son las barreras no arancelarias. 

Estas incluyen medidas como las cuotas de importación, que limitan la cantidad de ciertos 

bienes que pueden ser importados durante un período específico. Las cuotas se utilizan para 

regular la oferta de productos en el mercado y proteger a los productores nacionales. Sin 

embargo, pueden crear escasez y aumentar los precios de los bienes importados. Las licencias 

de importación también son una forma de barrera no arancelaria, que requiere que los 

importadores obtengan permisos específicos para traer ciertos productos al país. La obtención 

de estas licencias puede ser un proceso complejo y costoso, que puede retrasar la entrada de 

productos al mercado (Cedeño-Velasco et al., 2020). 
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Las barreras técnicas y sanitarias constituyen otra categoría significativa de barreras de 

importación. Estas medidas se implementan para asegurar que los productos importados 

cumplan con los estándares de calidad, seguridad y salud del país importador. Incluyen 

regulaciones técnicas, requisitos de etiquetado y certificaciones sanitarias. Aunque estas 

medidas son esenciales para proteger a los consumidores y el medio ambiente, pueden 

representar obstáculos importantes para los importadores. Los productos pueden necesitar 

pruebas adicionales, certificaciones costosas y cumplimientos específicos que pueden variar de 

un país a otro. Estas barreras técnicas y sanitarias pueden ser particularmente desafiantes para 

las pequeñas y medianas empresas que no tienen los recursos para cumplir con todos los 

requisitos (Dávila et al., 2017). 

Las barreras administrativas y burocráticas también juegan un papel crucial en el 

comercio internacional. Estas barreras incluyen procedimientos aduaneros complejos, 

documentación extensa y requisitos de cumplimiento que pueden ser difíciles de gestionar. La 

falta de transparencia, la corrupción y la ineficiencia en algunos sistemas aduaneros pueden 

aumentar los costos y el tiempo necesarios para completar el proceso de importación. Las 

empresas deben estar bien informadas sobre las regulaciones y prácticas del país importador y 

deben ser capaces de adaptarse rápidamente a los cambios en las políticas comerciales. La 

gestión eficiente de estas barreras administrativas es esencial para garantizar un flujo continuo 

de bienes y minimizar los retrasos y costos adicionales (Cedeño-Velasco et al., 2020). 

Finalmente, las barreras psicológicas y culturales pueden influir en las operaciones de 

importación. Estas barreras no son tan tangibles como las arancelarias o no arancelarias, pero 

pueden tener un impacto significativo en el comercio. Las diferencias culturales, las 

preferencias del consumidor y las percepciones sobre los productos extranjeros pueden afectar 

la demanda de bienes importados. Las empresas deben ser conscientes de estas diferencias y 

trabajar para adaptar sus productos y estrategias de marketing a las preferencias locales. La 

comprensión y el respeto de las culturas y tradiciones locales pueden ayudar a superar estas 

barreras y aumentar la aceptación de los productos importados en el mercado extranjero. 

 

1.5 Acuerdos Internacionales  

Los acuerdos internacionales son instrumentos esenciales que facilitan el comercio y la 

cooperación entre países. Estos acuerdos establecen las reglas y condiciones bajo las cuales se 

desarrollan las actividades comerciales, reduciendo barreras y promoviendo un entorno más 

predecible y seguro para las empresas. Los acuerdos internacionales pueden abarcar una amplia 

gama de temas, incluyendo la reducción de aranceles, la eliminación de barreras no 
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arancelarias, la protección de inversiones y la cooperación en áreas como la propiedad 

intelectual y los estándares de calidad. La existencia de estos acuerdos es crucial para fomentar 

el comercio internacional y el desarrollo económico global (Freire et al., 2022). 

La negociación y firma de acuerdos internacionales son procesos complejos que 

requieren la colaboración y el compromiso de múltiples actores, incluyendo gobiernos, 

organizaciones internacionales y el sector privado. Estos acuerdos no solo benefician a los 

países firmantes, sino que también pueden tener un impacto positivo en la economía global al 

facilitar un comercio más libre y equitativo. La reducción de aranceles y la eliminación de 

barreras no arancelarias, por ejemplo, pueden aumentar la competitividad de los productos en 

los mercados internacionales, fomentando así el crecimiento económico y la creación de 

empleo (Andrade & Meza, 2017). 

Uno de los beneficios clave de los acuerdos internacionales es la creación de un marco 

legal y regulatorio que proporciona seguridad y previsibilidad a las empresas. Este marco ayuda 

a minimizar los riesgos asociados con el comercio internacional, tales como las fluctuaciones 

en las políticas comerciales y la incertidumbre legal. Además, los acuerdos internacionales 

suelen incluir mecanismos de resolución de disputas que permiten a las partes resolver 

conflictos de manera eficiente y justa. Estos mecanismos son fundamentales para mantener la 

confianza y la cooperación entre los países firmantes (Arias-Domínguez & Torres, 2019). 

Los acuerdos internacionales también pueden contribuir a la mejora de los estándares 

laborales y ambientales. Muchos de estos acuerdos incluyen disposiciones que obligan a los 

países firmantes a cumplir con ciertos estándares en estas áreas, lo que puede conducir a 

mejoras significativas en las condiciones de trabajo y en la protección del medio ambiente. Al 

promover prácticas comerciales sostenibles y responsables, los acuerdos internacionales 

pueden contribuir al desarrollo sostenible y al bienestar global (Arias-Domínguez & Torres, 

2019). 

Finalmente, los acuerdos internacionales tienen el potencial de fortalecer las relaciones 

diplomáticas y políticas entre los países. La colaboración en temas comerciales puede servir 

como una plataforma para un diálogo más amplio y constructivo, facilitando la cooperación en 

otras áreas de interés común. Al promover la interdependencia económica y la cooperación 

mutua, los acuerdos internacionales pueden contribuir a la paz y la estabilidad global. En 

resumen, los acuerdos internacionales son herramientas vitales para fomentar el comercio, 

mejorar los estándares globales y fortalecer las relaciones internacionales. 

 



24 

1.5.1 Tipos de acuerdos internacionales 

Existen diversos tipos de acuerdos internacionales que se utilizan para regular y facilitar 

el comercio entre países. Uno de los tipos más comunes son los tratados de libre comercio 

(TLC), que buscan eliminar o reducir significativamente los aranceles y barreras comerciales 

entre los países firmantes. Estos tratados permiten un acceso más amplio y menos costoso a los 

mercados extranjeros, fomentando el intercambio de bienes y servicios. Los TLC no solo 

mejoran la competitividad de los productos de los países involucrados, sino que también 

pueden atraer inversiones extranjeras directas al crear un entorno comercial más favorable. 

Otro tipo importante de acuerdos internacionales son los acuerdos de asociación económica 

(EPA, por sus siglas en inglés). Estos acuerdos no solo se centran en la eliminación de barreras 

comerciales, sino que también incluyen aspectos de cooperación económica más amplios, 

como el desarrollo de infraestructura, la cooperación tecnológica y la mejora de las capacidades 

institucionales. Los EPA buscan fomentar una integración económica más profunda entre los 

países firmantes, promoviendo un desarrollo económico más equilibrado y sostenible. Estos 

acuerdos pueden ser particularmente beneficiosos para países en desarrollo que buscan mejorar 

su capacidad productiva y competitividad en el mercado global (Arias-Domínguez & Torres, 

2019). 

Los acuerdos de integración económica regional son otra categoría significativa de 

acuerdos internacionales. Estos acuerdos, como la Unión Europea (UE) o el Mercosur, buscan 

crear un mercado común entre los países miembros, eliminando no solo las barreras 

comerciales, sino también facilitando la libre circulación de personas, capitales y servicios. Los 

acuerdos de integración regional pueden ofrecer beneficios sustanciales en términos de 

economías de escala, eficiencia y competitividad. Sin embargo, también requieren un alto 

grado de coordinación y armonización de políticas económicas y sociales entre los países 

miembros, lo que puede ser un desafío considerable. Además, existen acuerdos internacionales 

específicos que abordan temas sectoriales, como los acuerdos sobre propiedad intelectual, 

acuerdos sanitarios y fitosanitarios, y acuerdos sobre estándares técnicos. Estos acuerdos 

establecen normas y reglas específicas para la protección de derechos de propiedad intelectual, 

la seguridad alimentaria y la calidad de los productos, respectivamente. Los acuerdos 

sectoriales son cruciales para asegurar que los productos cumplan con los estándares 

internacionales y que se protejan los derechos e intereses de los productores y consumidores 

en el mercado global (Andrade & Meza, 2017). 

Por último, los acuerdos marco y los acuerdos de cooperación pueden ser utilizados 

para establecer las bases de futuras colaboraciones sin entrar en detalles específicos. Estos 
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acuerdos suelen ser más generales y sirven como un primer paso para una cooperación más 

estrecha en el futuro. Los acuerdos marco pueden abarcar diversas áreas de interés mutuo, 

incluyendo comercio, inversión, investigación y desarrollo, y medio ambiente. Al establecer 

un marco de cooperación, estos acuerdos facilitan la creación de vínculos más fuertes y 

duraderos entre los países, promoviendo un desarrollo económico y social conjunto. En 

conjunto, la variedad de acuerdos internacionales disponibles refleja la complejidad y 

diversidad de las relaciones comerciales globales, proporcionando múltiples herramientas para 

facilitar y regular el comercio internacional (Freire et al., 2022). 

 

1.6 Logística 

La logística es un componente esencial en el comercio internacional que abarca la 

planificación, implementación y control eficiente del flujo y almacenamiento de bienes, 

servicios e información desde el punto de origen hasta el punto de consumo. La gestión 

logística eficaz es crucial para garantizar que los productos lleguen a su destino de manera 

oportuna, segura y en óptimas condiciones, lo que a su vez afecta directamente la satisfacción 

del cliente y la competitividad de la empresa en el mercado global. La logística incluye una 

variedad de actividades, como el transporte, el almacenamiento, la gestión de inventarios, el 

manejo de materiales y la gestión de la información, todas ellas interrelacionadas y necesarias 

para el éxito de las operaciones comerciales (Sánchez-Suárez et al., 2021). 

El transporte es uno de los elementos más visibles y costosos de la logística. La elección 

del modo de transporte adecuado —ya sea terrestre, marítimo, aéreo o ferroviario— depende 

de varios factores, como el tipo de producto, la urgencia de la entrega, los costos y las 

infraestructuras disponibles. Cada modo de transporte tiene sus propias ventajas y desventajas 

en términos de costo, velocidad y capacidad. Por ejemplo, el transporte marítimo es más 

económico y adecuado para grandes volúmenes de mercancías, mientras que el transporte aéreo 

es más rápido, pero más costoso. La empresa debe evaluar cuidadosamente estas opciones para 

optimizar sus operaciones logísticas y cumplir con los requisitos del mercado (Marinucci, 

2021). 

El almacenamiento es otra función crítica de la logística que afecta directamente la 

gestión de inventarios y la disponibilidad de productos. Los almacenes no solo sirven como 

puntos de almacenamiento para las mercancías, sino que también desempeñan un papel crucial 

en el procesamiento de pedidos, la consolidación de envíos y la gestión de devoluciones. La 

ubicación de los almacenes y la eficiencia de las operaciones dentro de ellos son factores clave 

que pueden influir en los costos logísticos y en la capacidad de la empresa para satisfacer la 
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demanda del mercado. La implementación de tecnologías avanzadas, como los sistemas de 

gestión de almacenes (WMS) y la automatización, puede mejorar significativamente la 

eficiencia y precisión de las operaciones de almacenamiento (Calatayud & Montes, 2020). 

La gestión de inventarios es fundamental para equilibrar la disponibilidad de productos 

y los costos de almacenamiento. Mantener niveles de inventario adecuados es un desafío que 

requiere un equilibrio entre el costo de mantener el inventario y el riesgo de no tener suficiente 

producto para satisfacer la demanda. Las técnicas de gestión de inventarios, como el just-in-

time (JIT), pueden ayudar a reducir los costos de almacenamiento y minimizar el capital 

inmovilizado, pero requieren una coordinación precisa con los proveedores y una previsión de 

la demanda muy precisa. La tecnología juega un papel crucial en la gestión de inventarios, 

permitiendo un seguimiento en tiempo real y una toma de decisiones más informada (Escudero, 

2020). 

La logística también incluye la gestión de la información, que es vital para la 

coordinación y la eficiencia de todas las actividades logísticas. La información precisa y 

oportuna permite a las empresas planificar mejor sus operaciones, coordinar con los 

proveedores y clientes, y responder rápidamente a cualquier problema que surja. Los sistemas 

de gestión de la cadena de suministro (SCM) y las tecnologías de la información, como el 

intercambio electrónico de datos (EDI) y el Internet de las cosas (IoT), facilitan la 

comunicación y el intercambio de información a lo largo de la cadena de suministro. Esto no 

solo mejora la visibilidad y el control, sino que también permite una mayor flexibilidad y 

capacidad de respuesta en las operaciones logísticas (Castellanos, 2021). 

Finalmente, la sostenibilidad y la responsabilidad social son aspectos cada vez más 

importantes en la logística moderna. Las empresas están bajo una creciente presión para reducir 

su huella ambiental y adoptar prácticas más sostenibles. Esto incluye la optimización de las 

rutas de transporte para reducir las emisiones de carbono, el uso de embalajes ecológicos y la 

implementación de prácticas de logística inversa para la gestión de residuos y productos 

retornados. La sostenibilidad en la logística no solo es beneficiosa para el medio ambiente, sino 

que también puede mejorar la reputación de la empresa y proporcionar ventajas competitivas 

en un mercado cada vez más consciente del impacto ambiental. La integración de prácticas 

sostenibles en la logística es un desafío continuo que requiere innovación, inversión y un 

compromiso a largo plazo. 
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1.7 Desaduanización 

La desaduanización es un proceso crucial en el comercio internacional que implica la 

liberación de mercancías a través de las aduanas de un país. Este proceso garantiza que todos 

los bienes importados y exportados cumplan con las regulaciones y normativas aduaneras, y 

que se paguen los aranceles y otros impuestos aplicables. La eficiencia en la desaduanización 

es esencial para evitar retrasos en la entrega de productos, reducir costos adicionales y mantener 

el flujo continuo de mercancías en la cadena de suministro. La desaduanización eficiente 

también minimiza los riesgos de sanciones legales y facilita una operación comercial más fluida 

y transparente (Viteri Troya, 2022). 

Las autoridades aduaneras desempeñan un papel fundamental en la desaduanización, 

asegurándose de que las mercancías que entran y salen del país cumplan con todas las leyes y 

regulaciones pertinentes. Este proceso incluye la inspección física de los bienes, la verificación 

de la documentación presentada y la evaluación de los tributos aduaneros aplicables. La 

colaboración entre los importadores, exportadores, agentes de la SENAE y las autoridades 

aduaneras es vital para garantizar que la desaduanización se realice de manera eficiente y 

conforme a las normativas. La capacitación continua y la actualización de conocimientos sobre 

regulaciones aduaneras son esenciales para todos los actores involucrados en el proceso (Viteri 

Troya, 2022). 

La digitalización y la automatización de los procesos aduaneros han revolucionado la 

desaduanización, mejorando significativamente la velocidad y la precisión del procesamiento 

de mercancías. Los sistemas electrónicos de declaración aduanera permiten a los importadores 

y exportadores presentar documentos y pagos en línea, reduciendo la necesidad de 

procedimientos manuales y el riesgo de errores humanos. Estos sistemas también facilitan la 

comunicación y la coordinación entre las partes involucradas, mejorando la transparencia y la 

trazabilidad del proceso. La adopción de tecnologías avanzadas en la desaduanización 

contribuye a la modernización de los procedimientos aduaneros y a la mejora de la eficiencia 

operativa (Icaza-Mackliff et al., 2020). 

La desaduanización también juega un papel crucial en la seguridad nacional y la 

protección del consumidor. A través de la inspección y control de las mercancías, las 

autoridades aduaneras pueden prevenir la entrada de productos ilegales, peligrosos o de 

contrabando. Esto incluye la detección de mercancías que no cumplen con los estándares de 

seguridad y calidad, así como la protección de los derechos de propiedad intelectual mediante 

la identificación de productos falsificados. La desaduanización eficaz no solo facilita el 
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comercio legítimo, sino que también protege la salud y seguridad de los consumidores y 

salvaguarda los intereses económicos y sociales del país (Icaza-Mackliff et al., 2020). 

En un entorno globalizado y dinámico, la desaduanización debe adaptarse 

continuamente a los cambios en las políticas comerciales, las tecnologías y las tendencias del 

mercado. La cooperación internacional y la armonización de las regulaciones aduaneras entre 

diferentes países son esenciales para facilitar el comercio transfronterizo y reducir las barreras 

comerciales. Las organizaciones internacionales, como la Organización Mundial de Aduanas 

(OMA), desempeñan un papel importante en la promoción de estándares y mejores prácticas 

globales en la desaduanización. La mejora continua y la innovación en los procesos aduaneros 

son fundamentales para apoyar el crecimiento y la sostenibilidad del comercio internacional 

(Robalino-Escobar & Melendrez-Vara, 2021). 

 

1.7.1 Proceso para desaduanizar las mercancías 

El proceso de desaduanización es un procedimiento detallado y sistemático que 

garantiza que las mercancías importadas o exportadas cumplan con todas las leyes y 

regulaciones aduaneras de un país. Este proceso comienza con la presentación de la declaración 

aduanera, un documento que contiene información detallada sobre las mercancías, incluyendo 

su descripción, valor, origen y destino. La declaración aduanera debe ser precisa y completa, 

ya que cualquier error u omisión puede resultar en retrasos, multas o sanciones. Los 

importadores y exportadores deben asegurarse de que toda la documentación requerida, como 

facturas comerciales, listas de empaque y certificados de origen, esté en orden y sea presentada 

correctamente (Reyno-Sanchez, 2021). 

Una vez que la declaración aduanera ha sido presentada, las autoridades aduaneras 

proceden a verificar la información y a realizar una evaluación de riesgo. Esta evaluación 

determina si las mercancías requieren una inspección física. Las inspecciones pueden ser 

aleatorias o basadas en criterios específicos, como el tipo de mercancía, su valor o el historial 

del importador. Durante la inspección, las autoridades aduaneras pueden verificar la 

conformidad de los bienes con las regulaciones de seguridad y calidad, así como asegurar que 

no se estén introduciendo productos prohibidos o restringidos. La inspección física es una 

medida crucial para mantener la integridad del sistema aduanero y la seguridad del país 

(Borbor-Ruiz, 2021). 

Simultáneamente, las autoridades aduaneras calculan los tributos aduaneros que deben 

ser pagados. Estos tributos incluyen aranceles, impuestos al valor agregado (IVA) y otros 

impuestos aplicables. El cálculo de los tributos se basa en la clasificación arancelaria de las 
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mercancías, su valor declarado y las tarifas vigentes. Es fundamental que los importadores 

proporcionen una valoración precisa de los bienes para evitar subvaloraciones o 

sobrevaloraciones, que pueden llevar a sanciones. Una vez calculados, los tributos deben ser 

pagados antes de que las mercancías puedan ser liberadas para su entrega final. El pago de los 

tributos es un paso esencial para cumplir con las obligaciones fiscales y aduaneras (Borbor-

Ruiz, 2021). 

El proceso de desaduanización también incluye la revisión y aprobación de otros 

permisos y licencias que puedan ser necesarios para la importación o exportación de ciertos 

productos. Esto puede incluir permisos sanitarios, fitosanitarios, certificados de conformidad y 

otros documentos específicos según el tipo de mercancía. La obtención de estos permisos y 

licencias puede requerir tiempo y coordinación con diversas agencias gubernamentales. La 

eficiencia en la gestión de estos trámites es crucial para evitar demoras adicionales y garantizar 

el cumplimiento de todas las normativas pertinentes. La correcta gestión documental es 

fundamental para un proceso de desaduanización sin contratiempos (Tamayo-Campos, 2022). 

Finalmente, una vez que todos los requisitos han sido cumplidos y los tributos pagados, 

las mercancías son liberadas por las autoridades aduaneras. Las mercancías pueden entonces 

ser transportadas a su destino final, ya sea a un almacén, una fábrica o directamente al 

consumidor. La liberación de las mercancías marca el final del proceso de desaduanización, 

pero la empresa debe continuar monitoreando el cumplimiento de las regulaciones aduaneras 

para futuras operaciones. La mejora continua y la adaptación a cambios en las normativas son 

esenciales para mantener la eficiencia y la legalidad en las actividades de comercio 

internacional. El proceso de desaduanización, aunque complejo, es fundamental para la 

facilitación del comercio y la seguridad nacional. 

 

1.7.2 Clasificación arancelaria y cálculos de tributos 

El cálculo de tributos aduaneros es un aspecto crucial del proceso de desaduanización 

que implica la determinación precisa de los impuestos y aranceles aplicables a las mercancías 

importadas o exportadas. Este cálculo comienza con la clasificación arancelaria de las 

mercancías según el Sistema Armonizado de Designación y Codificación de Mercancías, 

conocido como Sistema Armonizado (SA). Esta clasificación permite identificar la categoría 

específica de cada producto y las tarifas arancelarias correspondientes. La correcta 

clasificación arancelaria es fundamental, ya que cualquier error puede resultar en la aplicación 

incorrecta de tarifas y, potencialmente, en sanciones o retrasos (Criollo-Heras, 2023). 
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Además de la clasificación arancelaria, el valor en SENAE de las mercancías es otro 

factor determinante en el cálculo de tributos. El valor en SENAE generalmente se basa en el 

valor de transacción, que es el precio pagado o por pagar por las mercancías cuando se venden 

para la exportación al país de importación. Este valor puede incluir costos adicionales, como 

el flete y el seguro, dependiendo de los términos de la venta. La declaración precisa del valor 

en la SENAE es esencial para asegurar que los tributos se calculen correctamente. Las 

autoridades aduaneras pueden realizar auditorías y verificaciones para asegurar la exactitud de 

las valoraciones presentadas por los importadores (Criollo-Heras, 2023). 

Los tributos aduaneros pueden incluir varios tipos de impuestos, como aranceles, 

impuestos al valor agregado (IVA) y otros impuestos específicos según el tipo de producto y 

las regulaciones nacionales. Los aranceles son impuestos que se aplican sobre el valor de las 

mercancías importadas y pueden ser ad valorem (un porcentaje del valor en SENAE) o 

específicos (una cantidad fija por unidad de medida). El IVA se aplica generalmente sobre el 

valor de las mercancías más los aranceles. Otros impuestos pueden incluir impuestos especiales 

sobre ciertos productos, como alcohol, tabaco y productos petrolíferos. La complejidad de los 

cálculos requiere una comprensión detallada de las regulaciones fiscales y aduaneras del país 

importador (Apraez-Pogo, 2023). 

El pago de los tributos aduaneros debe realizarse antes de que las mercancías puedan 

ser liberadas por las autoridades aduaneras. Este pago puede realizarse a través de diversos 

métodos, incluyendo transferencias bancarias, pagos electrónicos o mediante cuentas de crédito 

aduanero, dependiendo de las opciones disponibles en el país. Las empresas deben asegurarse 

de que los pagos se realicen de manera oportuna para evitar retrasos en la liberación de las 

mercancías. La gestión financiera adecuada y la previsión de los costos asociados con los 

tributos son esenciales para una operación eficiente y rentable. La correcta administración de 

estos pagos es crucial para mantener el flujo continuo de bienes en la cadena de suministro 

(Apraez-Pogo, 2023). 

Finalmente, la transparencia y la precisión en el cálculo y pago de tributos aduaneros 

son esenciales para mantener la confianza y la conformidad con las regulaciones aduaneras. 

Las empresas deben mantener registros detallados de todas las transacciones y pagos 

realizados, y estar preparadas para auditorías o inspecciones por parte de las autoridades 

aduaneras. La adopción de tecnologías de gestión aduanera puede facilitar el proceso, 

proporcionando herramientas para el seguimiento y la verificación de los cálculos y pagos. En 

resumen, el cálculo de tributos aduaneros es un proceso complejo pero vital que requiere 
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atención meticulosa y cumplimiento estricto de las normativas para asegurar una operación de 

desaduanización efectiva y legal. 

 

1.8 Comercialización 

La comercialización es un componente crítico en la estrategia de negocios de cualquier 

empresa, ya que implica las actividades necesarias para llevar un producto desde su origen 

hasta el consumidor final. Este proceso abarca una variedad de funciones, incluyendo la 

investigación de mercado, el desarrollo de estrategias de marketing, la distribución, la venta y 

el servicio postventa. La comercialización efectiva es esencial para asegurar que los productos 

satisfagan las necesidades y deseos de los consumidores, al mismo tiempo que se alcanzan los 

objetivos de rentabilidad y crecimiento de la empresa. En un entorno de mercado globalizado, 

la comercialización debe ser adaptable y sensible a las diferencias culturales y económicas 

entre distintos mercados (Izquierdo-Morán et al., 2020). 

La investigación de mercado es el primer paso en el proceso de comercialización y es 

crucial para comprender el entorno competitivo, las tendencias del mercado y las preferencias 

de los consumidores. Esta investigación proporciona información valiosa que ayuda a la 

empresa a identificar oportunidades de mercado, segmentar su audiencia y desarrollar 

productos que satisfagan las necesidades específicas de los consumidores. Además, la 

investigación de mercado permite a la empresa anticipar cambios en el comportamiento del 

consumidor y ajustar sus estrategias de marketing en consecuencia. Sin una comprensión 

profunda del mercado, las empresas corren el riesgo de lanzar productos que no resuenen con 

su público objetivo (Sampedro-Guamán et al., 2021). 

El desarrollo de estrategias de marketing es otra función vital en la comercialización. 

Estas estrategias deben abordar cómo posicionar el producto en el mercado, cuál será el 

mensaje de marketing, y qué canales de comunicación se utilizarán para llegar al público 

objetivo. El posicionamiento del producto implica definir cómo se diferenciará el producto de 

los competidores y qué beneficios únicos ofrecerá a los consumidores. El mensaje de marketing 

debe ser claro, convincente y alineado con los valores y necesidades del público objetivo. Los 

canales de comunicación pueden incluir publicidad en medios tradicionales, marketing digital, 

relaciones públicas y promociones. La elección de los canales adecuados es esencial para 

maximizar el alcance y la efectividad de las campañas de marketing (Sampedro-Guamán et al., 

2021). 

La distribución es otro componente clave de la comercialización que implica la gestión 

del movimiento de productos desde el fabricante hasta el consumidor final. La elección de los 
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canales de distribución adecuados es fundamental para asegurar que los productos estén 

disponibles para los consumidores en el momento y lugar adecuados. Los canales de 

distribución pueden incluir mayoristas, minoristas, distribuidores y plataformas de comercio 

electrónico. Cada canal tiene sus propias ventajas y desventajas en términos de alcance, costo 

y control. La empresa debe evaluar cuidadosamente sus opciones y seleccionar los canales que 

mejor se alineen con sus objetivos comerciales y las expectativas de sus clientes (Izquierdo-

Morán et al., 2020). 

La venta y el servicio postventa son etapas críticas en el proceso de comercialización 

que afectan directamente la satisfacción del cliente y la lealtad a la marca. Las técnicas de 

ventas deben ser efectivas para convencer a los consumidores de los beneficios del producto y 

persuadirlos a realizar una compra. Esto puede incluir ventas directas, ventas en tiendas, ventas 

online y estrategias de venta consultiva. El servicio postventa, por su parte, es esencial para 

mantener la satisfacción del cliente después de la compra. Esto incluye la gestión de 

devoluciones, el soporte técnico y la atención al cliente. Un buen servicio postventa puede 

convertir a los clientes en defensores de la marca, promoviendo la fidelidad y las 

recomendaciones boca a boca (Ajila et al., 2023, pp. 2018-2022). 
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Capítulo 2: Marco metodológico 

2.1 Método 

La investigación para la elaboración del plan de importaciones de rollos de plástico de 

vinil para "El Mundo del Plástico" adoptará un enfoque mixto, combinando métodos 

cualitativos y cuantitativos. Esto permitirá una comprensión integral de la operativa 

importadora, evaluando tanto aspectos numéricos como cualitativos. El método cualitativo 

incluirá el análisis de experiencias y percepciones, mientras que el cuantitativo se centrará en 

datos numéricos y estadísticos relevantes para la importación.   

  

2.2 Tipo de Investigación 

La investigación será aplicada, con un enfoque descriptivo y exploratorio. Buscará 

describir las condiciones actuales de las operaciones de importación de la empresa y explorar 

las mejores prácticas y estrategias en el ámbito de importaciones internacionales. El objetivo 

es aplicar los hallazgos directamente a la creación del plan proporcionando una guía práctica y 

efectiva para mejorar los procesos de importación.   

  

2.3 Población 

La población de este estudio se compone de los 139 clientes de la base de datos de la 

empresa “El Mundo Del Plástico” en Huaquillas. Esta base de datos incluye a todos los clientes 

actuales de la empresa que han interactuado con ella en algún momento reciente. La elección 

de esta población permite un análisis completo y detallado de las necesidades y 

comportamientos de todos los clientes, asegurando que los resultados del estudio sean 

representativos de la totalidad de los clientes de la empresa. 

La macro localización de la población abarca la ciudad de Huaquillas, un área 

estratégica en la provincia de El Oro, Ecuador, conocida por su actividad comercial y cercanía 

a la frontera con Perú. Esta localización macro proporciona un contexto relevante para el plan 

de importación, ya que implica consideraciones logísticas y de mercado específicas. 

La micro localización, por otro lado, se refiere a la ubicación específica de los clientes 

dentro de Huaquillas. Esto incluye tanto a clientes comerciales como a particulares que utilizan 

los productos de “El Mundo Del Plástico” en sus diversas aplicaciones. La comprensión de 

esta micro localización es crucial para identificar patrones de consumo y necesidades 

específicas, lo que permitirá personalizar el plan de importación para maximizar su efectividad. 
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2.4 Muestra 

Para este estudio, se tomará como muestra la totalidad de la población, es decir, los 139 

clientes de la base de datos de la empresa. La decisión de tomar a toda la población como 

muestra se debe a la importancia de obtener un panorama completo y exhaustivo de las 

necesidades y preferencias de los clientes, sin excluir ninguna perspectiva que pudiera ser 

relevante para el plan de importación. 

Al incluir a todos los clientes en la muestra, se garantiza que el análisis será integral y 

que las conclusiones y recomendaciones derivadas del estudio reflejarán con precisión la 

situación actual y las expectativas de la clientela. Esto es fundamental para el desarrollo de un 

plan de importación que esté alineado con las demandas del mercado y que pueda ser 

implementado con éxito en el año 2024. 

 

2.5 Técnicas e instrumentos 

1. Revisión Bibliográfica: Se realizará una exhaustiva revisión de literatura 

relacionada con comercio exterior, importaciones y regulaciones aduaneras. Esto 

incluirá estudios previos, libros, artículos especializados y legislación vigente.   

2. Encuestas y Entrevistas: Las entrevistas semiestructuradas se aplicarán a la 

gerente propietaria de la empresa, así como al agente vendedor de la misma; 

mientras que la encuesta será aplicada a los 139 clientes (población total de la 

empresa) para recoger datos cuantitativos que permitan obtener una comprensión 

profunda de los estándares de calidad, expectativas y necesidades del público 

objetivo. 

2.6 Validación de instrumentos 

Para asegurar la validez y la fiabilidad de los instrumentos de recolección de datos 

empleados en este estudio, se procederá a realizar una validación exhaustiva de las encuestas 

y entrevistas por medio de un proceso de revisión por expertos. Esta validación será llevada a 

cabo por tres expertos en el campo de la importación y comercialización de productos plásticos, 

quienes cuentan con amplia experiencia y conocimientos en el área. 

Se seleccionarán tres profesionales con experiencia comprobada en importación de 

materiales plásticos, conocimientos en procesos aduaneros y normativas legales aplicables, y 

una trayectoria en el análisis y diagnóstico de necesidades empresariales en el sector comercial. 

Estos expertos revisarán los instrumentos diseñados para el estudio, incluyendo encuestas y 

entrevistas estructuradas. 
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Las encuestas están diseñadas para recopilar datos cuantitativos sobre las necesidades 

y preferencias de los clientes de la empresa “El Mundo Del Plástico”. Incluirán preguntas 

cerradas que permitirán obtener una visión detallada de las expectativas de los clientes respecto 

a la importación de rollos de plástico de vinil. Por otro lado, las entrevistas se enfocarán en 

obtener información cualitativa profunda sobre las experiencias y opiniones de los clientes 

clave de la empresa, con el fin de identificar los desafíos actuales en la importación de rollos 

de plástico y las posibles mejoras que pueden implementarse en el proceso. 

Los expertos evaluarán los instrumentos basándose en criterios de claridad y precisión, 

relevancia, coherencia y completitud. Las preguntas deben ser claras y precisas, evitando 

cualquier tipo de ambigüedad que pudiera afectar la comprensión de los encuestados y/o 

entrevistados. Además, las preguntas deben ser pertinentes y alineadas con los objetivos 

específicos del estudio, seguir un orden lógico y coherente, y cubrir todos los aspectos 

necesarios para alcanzar los objetivos del estudio. 

Tras la revisión, los expertos proporcionarán retroalimentación detallada sobre los 

instrumentos, destacando fortalezas y áreas de mejora. Con base en sus recomendaciones, se 

realizarán los ajustes necesarios para optimizar la efectividad de las encuestas y entrevistas. 

Con este riguroso proceso de validación, se garantizará que los instrumentos de recolección de 

datos sean robustos, precisos y adecuados para proporcionar información valiosa que sustente 

la elaboración del plan de importación de rollos de plástico de vinil para la empresa “El Mundo 

Del Plástico” en Huaquillas. 

 

2.7 Análisis de Datos 

Los resultados de los instrumentos aplicados serán analizados para obtener los datos 

cualitativos que permitan desarrollar el plan de importación propuesto, el análisis permitirá 

identificar tendencias, correlaciones y patrones relevantes. Para el análisis cualitativo, se 

identificarán temas y subtemas emergentes que proporcionen una comprensión más profunda 

de los aspectos subjetivos y contextuales de la importación. Los resultados se interpretarán en 

función de los objetivos específicos planteados en el estudio, y se utilizarán para elaborar 

recomendaciones prácticas para el plan de importaciones (Rodríguez et al., 2021).   

El objetivo final de esta metodología es proporcionar un marco robusto y bien 

fundamentado para el diseño de un plan de importaciones que sea a la vez práctico, adaptable 

y alineado con los estándares internacionales, asegurando así un impacto positivo en las 

operaciones de "El Mundo del Plástico".   
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2.7.1 Análisis de resultados de la encuesta a los clientes de la empresa 

Figura 1 

Edad 

 
La gráfica de la encuesta muestra que la mayoría de los encuestados se encuentran en 

los rangos de edad de 36 a 45 años (33,1%) y de 46 a 55 años (38,1%), indicando una fuerte 

presencia de personas en etapas medias y avanzadas de su carrera profesional. Los grupos de 

26 a 35 años (18,7%) y de 18 a 25 años (7,2%) son menos representativos, sugiriendo una 

menor participación de jóvenes profesionales y estudiantes. El grupo de 56 años en adelante es 

el más reducido con un 2,9%, lo que refleja una menor interacción de los encuestados de mayor 

edad con el negocio y con el canal de recolección de datos. 

 

Figura 2 

Género 

 
La gráfica de la encuesta de género muestra que de los 139 encuestados, el 56,8% se 

identifica como masculino y el 43,2% como femenino, sin respuestas en la categoría de 

"Prefiero no decir". Esto indica una ligera mayoría masculina entre los participantes, aunque la 

diferencia no es muy pronunciada, lo que sugiere una participación relativamente equilibrada 

entre hombres y mujeres. Esta distribución puede proporcionar una perspectiva diversa en las 

respuestas y es representativa de una población donde los dos géneros están bien representados. 
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Figura 3 

Ocupación 

 
La gráfica de la encuesta sobre ocupación muestra que la mayoría de la población 

encuestada se identifica como profesional (59,7%), seguida por empresarios (33,8%). Los 

estudiantes representan un 2,9%, mientras que los jubilados y aquellos en la categoría "Otro" 

constituyen un 1,4% cada uno. Esta distribución indica que la encuesta fue respondida de 

manera predominante por personas activas en el ámbito profesional y empresarial, lo cual 

puede influir en las percepciones y respuestas relacionadas con temas laborales y de negocios. 

La baja participación de estudiantes y jubilados sugiere que estos grupos están menos 

representados en el censo aplicado. 

 

Figura 4 

Frecuencia de compra de productos importados de nuestra empresa 

 
La gráfica de la encuesta sobre la frecuencia de compra de productos importados de la 

empresa muestra que el 54,7% de los encuestados compra frecuentemente, mientras que el 41% 

de la población lo hace siempre. Estos resultados indican una lealtad alta de los clientes, así 

como una buena satisfacción de las necesidades y requerimientos con los productos importados 

de la empresa. Un pequeño porcentaje compra a veces (2,9%) y rara vez (0,7%), mientras que 

ninguno de los encuestados seleccionó la opción "Nunca". La pregunta en su totalidad sugiere 

una fuerte aceptación y recurrencia en la compra de los productos de la empresa, convirtiéndose 

la misma en un indicador positivo de la calidad y valor percibido por los clientes. 
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Figura 5  

¿Está satisfecho con la calidad de los productos importados que ha adquirido? 

 
La gráfica sobre la satisfacción con la calidad de los productos importados muestra que 

de los 139 encuestados, una abrumadora mayoría del 79,1% se siente muy satisfecha con la 

calidad, mientras que el 20,1% se siente satisfecha. No hay respuestas en las categorías de 

neutral, insatisfecho o muy insatisfecho, lo que indica que todos los encuestados tienen una 

percepción positiva sobre la calidad de los productos importados por la empresa. Este alto nivel 

de satisfacción sugiere que la empresa está cumpliendo o superando las expectativas de sus 

clientes en términos de calidad, lo cual es un indicador muy positivo para la reputación y 

fidelidad de la marca. 

 

Figura 6 

¿Ha experimentado algún problema con los productos importados? 

 
La gráfica sobre problemas experimentados con los productos importados revela que 

de los 139 encuestados, el 98,6% no ha experimentado ningún problema, mientras que solo el 

1,4% ha reportado haber tenido algún inconveniente. Esto indica una altísima tasa de 

satisfacción y fiabilidad en los productos importados por la empresa, sugiriendo que los casos 

de problemas son extremadamente raros y posiblemente aislados. Este resultado refuerza la 

percepción positiva de la calidad y consistencia de los productos, destacando la efectividad de 

los controles de calidad y procesos de importación de la empresa. 
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Figura 7 

¿Considera que los precios de los productos importados son justos? 

 
La gráfica sobre la percepción de los precios de los productos importados indica que de 

los 139 encuestados, un 95,7% considera que los precios son justos, mientras que solo un 4,3% 

opina lo contrario. Esta abrumadora mayoría sugiere que la empresa ha logrado establecer una 

estrategia de precios percibida como equitativa y razonable por la mayoría de sus clientes, lo 

cual puede contribuir significativamente a la satisfacción del cliente y la fidelidad hacia la 

marca. La percepción positiva sobre los precios refuerza la competitividad de la empresa en el 

mercado. 

 

Figura 8 

¿Qué características valora más en los productos importados? 

 
La gráfica sobre las características más valoradas en los productos importados revela 

que de los 139 encuestados, el 34,5% prioriza el precio, seguido por la disponibilidad con un 

33,8% y la calidad con un 27,3%. La marca y la innovación son las menos valoradas, con un 

2,2% y un 2,2% respectivamente. Esto sugiere que los clientes de la empresa se enfocan 

principalmente en el costo y la accesibilidad de los productos, mientras que la calidad también 

juega un papel importante. La menor valoración de la marca y la innovación indica que estos 

factores no son decisivos para la mayoría de los encuestados al considerar sus compras de 

productos importados. 
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Figura 9 

¿Cómo podría mejorar nuestra empresa la oferta de productos importados? 

 
La gráfica sobre cómo mejorar la oferta de productos importados sugiere que de los 139 

encuestados, el 38,1% cree que la empresa debería ofrecer una mayor variedad de productos, 

seguido por un 28,8% que considera importantes los mejores precios. Un 23,7% de los 

encuestados valora una mejor calidad de los productos, mientras que el 9,4% prefiere mejores 

ofertas y promociones. Estos resultados indican que diversificar el catálogo de productos es la 

principal área de mejora percibida por los clientes, seguida de ajustes en los precios y mejoras 

en la calidad. Las ofertas y promociones, aunque menos priorizadas, también representan una 

oportunidad para atraer y retener clientes. 

 

Figura 10 

¿Cómo calificaría su experiencia general de compra de productos importados en nuestra 

empresa? 

 
La gráfica sobre la calificación de la experiencia general de compra de productos 

importados en la empresa revela que de los 139 encuestados, una abrumadora mayoría del 

96,4% califica su experiencia como muy buena. Solo un 3,6% considera su experiencia como 

buena, mientras que no hay respuestas en las categorías de neutral, mala o muy mala. Esto 

indica un altísimo nivel de satisfacción general entre los clientes, lo cual es un fuerte indicador 

de la efectividad y calidad del servicio y los productos ofrecidos por la empresa. La percepción 
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extremadamente positiva sugiere que la empresa está cumpliendo ampliamente con las 

expectativas de sus clientes. 

 

Figura 11 

¿Recomendaría nuestros productos importados a otros? 

 
La gráfica sobre la recomendación de los productos importados de la empresa muestra 

que de los 139 encuestados, el 100% respondería afirmativamente, indicando que todos los 

participantes recomendarían los productos a otros. Este resultado es un reflejo claro de la 

satisfacción y confianza que los clientes tienen en los productos y servicios ofrecidos por la 

empresa. La unanimidad en la recomendación sugiere que la empresa ha logrado establecer 

una excelente reputación y fidelidad entre sus clientes, lo cual es fundamental para el 

crecimiento y éxito a largo plazo. 

 

Figura 12 

¿Ha tenido algún problema con la compra de un producto en nuestra empresa en los últimos 

6 meses? 

 
La gráfica sobre problemas con la compra de productos en los últimos seis meses 

muestra que de los 139 encuestados, el 100% no ha tenido ningún problema. Este resultado es 

un fuerte indicador de la consistencia y calidad del servicio y los productos ofrecidos por la 

empresa. La ausencia total de problemas reportados refuerza la percepción de fiabilidad y 
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satisfacción entre los clientes, destacando la eficiencia en la gestión de la empresa y la 

capacidad de mantener altos estándares de calidad y servicio al cliente. 

 

Figura 13 

¿Cómo gestionó la devolución del producto? 

 
La gráfica sobre la gestión de la devolución de productos muestra que de los 139 

encuestados, el 50,4% acudió personalmente a la tienda para gestionar la devolución, el 27,3% 

no solicitó la devolución del producto, y el 22,3% contactó con el servicio al cliente por 

teléfono. Estos resultados indican que la mayoría de los clientes prefieren manejar las 

devoluciones en persona, lo cual puede sugerir una confianza en la resolución directa y rápida 

de problemas. La proporción significativa de encuestados que no solicitó la devolución podría 

indicar que los problemas con los productos son menores o que los clientes encuentran 

soluciones alternativas satisfactorias. El uso del servicio al cliente por teléfono, aunque menos 

común, todavía representa una parte considerable de las gestiones de devolución, indicando 

que es un canal viable y utilizado por una parte significativa de los clientes. 

 

Figura 14 

¿Cómo califica su experiencia con el proceso de devolución? 

 
La gráfica sobre la experiencia con el proceso de devolución muestra que de los 139 

encuestados, el 78,4% califica su experiencia como muy satisfactoria y el 20,1% la considera 

satisfactoria. Solo un pequeño porcentaje, el 1,4%, calificó el proceso de devolución como muy 
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insatisfactorio. No hay respuestas en las categorías de neutral o insatisfactorio. Estos resultados 

indican que la gran mayoría de los clientes tiene una percepción positiva del proceso de 

devolución, sugiriendo que la empresa maneja eficientemente las devoluciones y proporciona 

un alto nivel de servicio al cliente en esta área. La mínima insatisfacción reportada refuerza la 

idea de que los procedimientos de devolución están bien diseñados y son efectivos en resolver 

las necesidades de los clientes. 

 

Figura 15 

¿Qué podría mejorar la empresa en cuanto al proceso de devolución de productos? 

 
La gráfica sobre cómo mejorar el proceso de devolución de productos muestra que de 

los 139 encuestados, el 48,9% sugiere agilizar el proceso de devolución, el 30,2% recomienda 

facilitar la comunicación con el servicio al cliente, el 18% prefiere ofrecer más opciones para 

la devolución del producto y el 2,9% opina que se debería mejorar la información sobre la 

política de devoluciones. Estos resultados indican que, aunque la mayoría de los clientes están 

satisfechos con el proceso actual, hay áreas clave que podrían mejorarse, especialmente en 

términos de velocidad y comunicación. Agilizar el proceso y mejorar la interacción con el 

servicio al cliente son las prioridades principales para optimizar aún más la experiencia de 

devolución. 

 

Figura 16 

¿A pesar de este problema, volvería a comprar en nuestra empresa? 
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La gráfica sobre la disposición a volver a comprar en la empresa a pesar de problemas 

muestra que de los 139 encuestados, el 100% respondió afirmativamente. Esto indica una 

fidelidad y satisfacción extremadamente altas entre los clientes, quienes están dispuestos a 

seguir comprando en la empresa incluso si han tenido algún problema. Este resultado es un 

fuerte indicador de la confianza que los clientes tienen en la empresa y su capacidad para 

resolver cualquier inconveniente de manera satisfactoria. La lealtad del cliente reflejada en esta 

unanimidad es un activo valioso para la empresa y sugiere una sólida reputación en el mercado. 

 

2.7.2 Análisis de resultados de la entrevista a la dueña de la empresa. 

1. ¿Cuál fue la inspiración detrás de la creación de "El Mundo del Plástico"? ¿Por qué 

iniciar este negocio en particular? 

Siempre me ha gustado buscar soluciones prácticas para el hogar y la construcción. Vi 

que en Huaquillas había una necesidad de productos plásticos de calidad, y pensé que podría 

llenar ese vacío. Además, siempre he tenido un espíritu emprendedor y quería tener un negocio 

propio que pudiera crecer y ayudar a la comunidad. 

2. ¿Qué desafíos enfrentó al iniciar el negocio y cómo superó esos obstáculos? 

Al principio, fue complicado encontrar proveedores confiables y buenos precios. 

Tuvimos que lidiar con muchos intermediarios que subían los costos. Con el tiempo, logramos 

establecer relaciones directas con grandes importadores, lo que nos ayudó a reducir costos y 

mejorar la calidad de los productos. 

3. ¿Qué la motiva a seguir adelante en este negocio y qué la apasiona de este mundo? 

Lo que más me motiva es la satisfacción de nuestros clientes. Ver que encuentran justo 

lo que necesitan y que vuelven porque confían en nosotros es lo que me impulsa. Además, me 

encanta estar al tanto de las nuevas tendencias y productos en “El Mundo del Plástico”. 

4. ¿Podría describir los principales productos, categorías o líneas que ofrece su tienda y 

por qué son consideradas las más importantes para su negocio? 

En nuestra tienda ofrecemos rollos de vinil, rollos de manteles, rollos de plásticos 

transparentes, rollos de césped y esponjas, entre otros. Estos productos son esenciales porque 

tienen muchos usos en la vida diaria y en la construcción, lo que asegura una demanda 

constante. 

5. ¿Cuál es el producto más popular entre sus clientes? ¿Por qué? 

Los rollos de vinil son súper populares entre nuestros clientes porque son muy versátiles 

y de buena calidad. Los usan para todo, desde revestimientos hasta decoraciones. 
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6. ¿Cómo ha impactado la evolución del mercado de productos de plástico en Huaquillas 

desde que abrió su tienda? 

Desde que abrimos, hemos visto un aumento en la demanda de productos de calidad. 

La gente ahora busca más opciones duraderas y nosotros hemos podido satisfacer esas 

necesidades, ayudando también a educar a los clientes sobre el mejor uso de nuestros 

productos. 

7. ¿Cómo se diferencia "El Mundo del Plástico" de la competencia? 

Nos diferenciamos por nuestra dedicación a la calidad y por el excelente servicio al 

cliente. Tratamos de ofrecer productos que realmente satisfagan las necesidades de nuestros 

clientes y siempre estamos dispuestos a ayudar y asesorar. 

8. ¿Cómo asegura la calidad de los productos que oferta? 

Seleccionamos cuidadosamente a nuestros proveedores y hacemos controles de calidad 

regulares. Queremos asegurarnos de que lo que ofrecemos sea lo mejor para nuestros clientes. 

9. ¿Cómo se asegura de que sus clientes tengan una experiencia positiva en su tienda? 

Nos enfocamos en brindar un buen servicio desde que los clientes entran a la tienda 

hasta el seguimiento postventa. Nuestro personal está capacitado para ofrecer asesoramiento y 

resolver cualquier duda que puedan tener. Además, si algún producto no cumple con las 

expectativas, tenemos una política de devolución. 

10. ¿Cómo maneja la selección de proveedores, la negociación y los criterios para 

asegurar buenos precios y calidad en los productos? 

Elegimos a nuestros proveedores basándonos en su fiabilidad y calidad. Negociamos 

directamente con los grandes importadores para obtener los mejores precios y eliminar 

intermediarios. También hacemos auditorías regulares para asegurarnos de que los productos 

mantengan la calidad. 

11. ¿Cómo se mantiene actualizada sobre las últimas tendencias en el mercado de plásticos 

y las necesidades cambiantes de sus clientes? 

Escuchamos a nuestros clientes, vemos en internet tendencias y modelos, y tratamos de 

ver lo que usan los locales que compran nuestros productos. 

12. ¿Cómo ha afectado la pandemia de COVID-19 a su negocio? ¿Qué cambios ha 

realizado para adaptarse a la nueva realidad? 

La pandemia nos trajo varios desafíos, como interrupciones en la cadena de suministro 

y cambios en la demanda. Implementamos medidas de seguridad en la tienda, expandimos 

nuestra presencia en línea y ajustamos nuestro inventario para incluir productos esenciales, 

como equipos de protección personal. 
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13. ¿Cuál considera que ha sido el mayor logro de su empresa hasta la fecha? 

Nuestro mayor logro ha sido establecer una cadena de suministro eficiente que nos 

permite ofrecer productos de alta calidad a precios competitivos. También hemos construido 

una base de clientes leales que confían en nosotros. 

14. ¿Qué planes tiene para el futuro de "El Mundo del Plástico"? 

Queremos expandir nuestra gama de productos e incluir opciones más innovadoras. 

También estamos considerando abrir nuevas sucursales en otras ciudades y mejorar nuestra 

eficiencia operativa con nuevas tecnologías. 

15. ¿Qué papel juega la innovación en su negocio? 

La innovación es fundamental para nosotros. Siempre estamos buscando nuevas formas 

de mejorar nuestros productos y procesos. Fomentamos la creatividad en nuestro equipo para 

desarrollar soluciones que satisfagan las necesidades de nuestros clientes. 

 

2.7.3 Análisis de resultados de la entrevista a los agentes vendedores de la empresa 

1. ¿Cómo describiría el perfil del cliente típico que frecuenta "El Mundo del Plástico"? 

La mayoría de nuestros clientes son personas que buscan materiales para proyectos de 

construcción, decoración y también pequeños negocios que necesitan productos plásticos para 

sus operaciones diarias. También tenemos muchos clientes que son dueños de tiendas y buscan 

buenos productos a precios razonables. 

2. ¿Qué estrategias utiliza para identificar las necesidades y preferencias de cada cliente 

de manera efectiva? 

Me gusta hablar con los clientes y escuchar lo que necesitan. Pregunto sobre sus 

proyectos y qué buscan específicamente. También observo qué productos miran más y les doy 

opciones basadas en eso. 

3. ¿Podría compartir un ejemplo de cómo ha logrado superar las expectativas de un 

cliente y generar una experiencia de compra memorable? 

Una vez, un cliente buscaba un tipo específico de vinil que no teníamos en stock. Me 

aseguré de conseguirlo rápidamente y le ofrecí un pequeño descuento por la espera. Estaba tan 

contento de que nos recomendó a varios amigos y ahora son clientes habituales. 

4. ¿Podría detallar paso a paso el proceso que sigue desde que un cliente entra en la tienda 

hasta que finaliza una venta? 

Claro, cuando un cliente entra, lo saludo y le pregunto en qué puedo ayudar. Escucho 

sus necesidades y lo llevo a la sección donde están los productos que busca. Le explico las 
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opciones y sus beneficios. Si decide comprar, lo acompaño a la caja y aseguro que tenga toda 

la información necesaria sobre su compra. 

5. ¿Qué técnicas utiliza para guiar al cliente durante el proceso de compra y ayudarlo a 

tomar la mejor decisión? 

Principalmente, escucho mucho y hago preguntas para entender bien lo que necesita. 

Luego le doy varias opciones y explico las diferencias entre ellas para que pueda decidir con 

toda la información posible. 

6. ¿Cómo fideliza a los clientes para que regresen a la tienda y realicen nuevas compras? 

Siempre trato de ofrecer un buen servicio y ser amable. También les ofrezco descuentos 

y promociones especiales. A veces, si un cliente compra mucho, le damos un pequeño obsequio 

como agradecimiento. 

7. ¿Cómo maneja las objeciones de los clientes respecto al precio o la calidad de los 

productos? 

Si un cliente se queja del precio, le explico el valor y la calidad de nuestros productos. 

Si tiene dudas sobre la calidad, le muestro ejemplos y testimonios de otros clientes. También 

ofrezco garantías para que se sienta seguro de su compra. 

8. ¿Podría describir una situación en la que un cliente ha presentado una objeción y cómo 

la ha resuelto de manera satisfactoria para ambas partes? 

Una vez, un cliente pensó que nuestros rollos de césped eran muy caros. Le expliqué 

por qué eran de mejor calidad y le ofrecí un descuento por volumen. Terminó comprando más 

de lo que planeaba y quedó muy satisfecho. 

9. ¿Cómo se asegura de estar siempre actualizado sobre los nuevos productos y tendencias 

del mercado de plásticos? 

Paso tiempo en internet investigando y también hablo con nuestros proveedores para 

saber qué hay de nuevo. Me gusta estar al tanto para poder ofrecer lo mejor a nuestros clientes. 

10. ¿Qué fuentes de información utiliza para mantenerse informado sobre las últimas 

novedades del sector? 

Uso internet, sigo a algunas revistas y blogs especializados en plásticos, y también 

asisto a ferias y eventos del sector. Todo esto me ayuda a estar siempre actualizado. 

11. ¿Qué tipo de herramientas de venta (como promociones, descuentos o programas de 

fidelización) utiliza para incrementar las ventas en "El Mundo del Plástico"? 

Utilizamos descuentos por volumen, promociones especiales en fechas clave y 

programas de fidelización donde los clientes habituales reciben beneficios adicionales. 

También hacemos campañas de marketing en redes sociales. 
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12. ¿Podría compartir un ejemplo de una campaña de venta o marketing que haya sido 

particularmente exitosa y por qué? 

En la pandemia vendimos la tela con la que fabricaban las mascarillas y ropa de 

protección. Fue un éxito. 

 

2.8 Discusión de resultados 

El objetivo general de realizar un plan de importaciones para la empresa "El Mundo del 

Plástico" se refleja positivamente en los resultados de la encuesta, ya que la alta satisfacción y 

fidelidad de los clientes indican que la estrategia actual de importación está funcionando 

adecuadamente. La percepción de precios justos y la alta calidad de los productos importados 

sugieren que la empresa está logrando eficientemente traer productos que cumplen con las 

expectativas del mercado. Esta evidencia respalda la necesidad de continuar mejorando y 

afinando el plan de importaciones para mantener y potencialmente aumentar estos niveles de 

satisfacción y lealtad. 

El análisis de los resultados de la encuesta subraya la importancia de un conocimiento 

profundo y práctico del proceso de importación de materia prima y los requisitos para importar 

rollos de plástico de vinilo. La alta calidad percibida y la escasa cantidad de problemas 

reportados con los productos importados demuestran que la empresa ha establecido procesos 

efectivos y rigurosos para asegurar la calidad de los productos. Esta base teórica sólida es 

esencial para continuar seleccionando proveedores confiables y manejar adecuadamente las 

regulaciones aduaneras. 

El diagnóstico de la situación actual revela que "El Mundo del Plástico" ha logrado 

establecer una cadena de suministro efectiva que minimiza los problemas y asegura la 

satisfacción del cliente. La alta frecuencia de compra y la disposición de los clientes a volver a 

comprar indican que la empresa ha identificado correctamente sus necesidades y 

requerimientos de importación. Sin embargo, los resultados también sugieren áreas de mejora, 

como la diversificación del catálogo de productos y la optimización de precios, lo que puede 

ser abordado en el plan de importaciones del año 2024 para reducir aún más la cadena de 

intermediarios y aumentar la competitividad. 

La elaboración de una propuesta de plan de importación para 2024 debe considerar los 

resultados positivos obtenidos en términos de satisfacción y fidelidad del cliente. La 

unanimidad en la recomendación de los productos y la alta calificación de la experiencia 

general de compra subrayan la efectividad de las estrategias actuales. No obstante, el plan debe 

incluir mejoras sugeridas por los clientes, como agilizar el proceso de devoluciones y facilitar 
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la comunicación con el servicio al cliente. Además, la propuesta debe incorporar estrategias 

para diversificar el catálogo de productos y ajustar los precios, asegurando que las nuevas 

importaciones continúen satisfaciendo las demandas del mercado. 
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Capítulo 3: Plan de importación 

3.1 Resumen Ejecutivo 

• Objetivo: Importar rollos de plásticos de vinil para disminuir la cadena de 

intermediaros que la empresa actualmente tiene.  

• Empresa importadora: “El Mundo del Plástico” 

• Ubicación: Huaquillas, Ecuador 

• Período: 2024 

• Producto para Importar: Rollos de plásticos de vinil 

• País de Origen: China 

La empresa "El Mundo del Plástico," ubicada en Huaquillas, Ecuador, es una 

organización dedicada principalmente a la comercialización de vinil y otros productos 

plásticos. Fundada con el propósito de satisfacer las necesidades del mercado local, la empresa 

ha crecido hasta consolidarse como un proveedor clave en la región fronteriza. A lo largo de su 

trayectoria, "El Mundo del Plástico" ha ampliado su catálogo de productos, ofreciendo no solo 

rollos de vinil, sino también césped artificial, telas, plásticos transparentes, manteles, corosil, 

y tapetes, entre otros. Con una estructura organizativa pequeña pero eficiente, la empresa opera 

con un equipo de tres trabajadores. Estos colaboradores se encargan de las diversas funciones 

necesarias para el buen funcionamiento de la empresa, desde la atención al cliente hasta la 

gestión de inventarios y la administración de las operaciones diarias. En el año 2024, la empresa 

tiene como objetivo optimizar su cadena de suministro, especialmente en la importación de 

rollos de plásticos de vinil desde China, con la intención de reducir la dependencia de 

intermediarios y mejorar la competitividad en el mercado local. 

Esta visión de crecimiento y adaptación a las demandas del mercado demuestra el 

compromiso de "El Mundo del Plástico" por ofrecer productos de calidad y servicios que 

satisfagan las expectativas de sus clientes, manteniendo al mismo tiempo un enfoque en la 

eficiencia operativa y la expansión estratégica. Además de su enfoque en la comercialización 

de productos plásticos, "El Mundo del Plástico" ha demostrado una notable capacidad para 

adaptarse a las dinámicas cambiantes del mercado, lo que le ha permitido mantenerse relevante 

en una región altamente competitiva. La ubicación estratégica de la empresa en Huaquillas, 

una ciudad fronteriza, le ofrece ventajas logísticas significativas, facilitando tanto la 

importación de productos como la distribución eficiente a clientes en toda la región. Este 

posicionamiento ha sido clave para fortalecer su presencia en el mercado y consolidar 

relaciones comerciales a largo plazo con proveedores y clientes. 
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En su plan de expansión para 2024, la empresa se ha propuesto no solo optimizar su 

cadena de suministro, sino también explorar nuevas oportunidades de crecimiento. Esto incluye 

la posibilidad de diversificar aún más su catálogo de productos, así como la implementación 

de tecnologías que permitan mejorar la gestión de inventarios y procesos de venta. Al centrarse 

en la eficiencia y en la satisfacción del cliente, "El Mundo del Plástico" busca no solo mantener 

su posición en el mercado, sino también expandirse y captar una mayor cuota de mercado en 

el sector de los plásticos en Ecuador y potencialmente en otras regiones cercanas. 

 

Figura 17 

Cadena de suministro actual de la empresa "El mundo del plástico" 

 
La cadena de suministros actual de la empresa "El Mundo del Plástico" comienza con 

el establecimiento de un contacto directo entre la empresa y un proveedor extranjero, quien 

suministra los rollos de vinil y otros productos que la empresa comercializa. Este proveedor 

extranjero es el primer eslabón en el proceso, asegurando que los productos necesarios sean 

adquiridos para su posterior distribución en el mercado local. Una vez que los productos son 

adquiridos por el importador, estos pasan a manos de un distribuidor, quien se encarga de 

gestionar su disponibilidad en el mercado. El distribuidor actúa como un intermediario 

esencial, comprando los productos importados y asegurando que estén listos para ser vendidos 

a los clientes finales. 

El siguiente paso involucra a un agente de ventas, que desempeña un papel crucial como 

comisionista del distribuidor. Este agente tiene la responsabilidad de ofertar y promover los 
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productos a diferentes clientes, facilitando así la comercialización y venta de estos. Su función 

es vital para asegurar que los productos lleguen a los consumidores interesados. Una vez que 

el agente de ventas ha concretado la venta, se contrata un servicio de distribución para hacer 

llegar los productos al cliente final. Este servicio de distribución, cuyo costo es cubierto por el 

cliente, asegura que la mercancía llegue en condiciones óptimas a su destino final. Este paso 

es fundamental para completar el ciclo de la cadena de suministro. 

Finalmente, los productos importados llegan a las instalaciones de "El Mundo del 

Plástico," donde son almacenados hasta el momento de su venta. La empresa, con un enfoque 

en la eficiencia y en satisfacer las necesidades del mercado local, gestiona el inventario y realiza 

las ventas a los clientes, asegurando que los productos estén disponibles cuando se necesiten. 

Este proceso, aunque efectivo, incluye varios intermediarios, lo que puede influir en los costos 

y la eficiencia general, motivo por el cual la empresa tiene como objetivo optimizar esta cadena 

en el futuro. 

 

Figura 18 

Cadena de suministro propuesta "El mundo del plástico" 

 
En la cadena de suministros propuesta, "El Mundo del Plástico" simplifica su proceso 

de adquisición al interactuar directamente con un proveedor ubicado en China, que actúa como 

exportador en el proceso de compra. Posteriormente, se desarrolla una logística eficiente de 

transporte y un proceso de importación optimizado para asegurar que los productos lleguen 

directamente a las instalaciones de la empresa. Esta estrategia elimina intermediarios, 
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permitiendo que los productos importados sean descargados y almacenados directamente para 

su comercialización al cliente final, optimizando tanto los costos como los tiempos de entrega. 

 

3.2 Marketing Internacional 

3.2.1 Análisis de Producto y Plaza 

3.2.1.1 Producto 

3.2.1.1.1  Análisis del Producto 

Los rollos de vinil PVC (Policloruro de Vinilo) son materiales plásticos versátiles y 

duraderos, ampliamente utilizados en diversas aplicaciones debido a sus propiedades físicas y 

químicas. 

 

Características y Especificaciones 

• Material: Policloruro de Vinilo (PVC). 

• Dimensiones: Disponibles en varios anchos y largos según las necesidades del cliente. 

• Espesor: Varía según la aplicación, comúnmente entre 0.1 mm y 5 mm. 

• Color: Transparente, opaco o en una variedad de colores sólidos y patrones. 

• Superficie: Lisa, brillante, mate, texturizada o estampada. 

• Durabilidad: Resistente a la abrasión, productos químicos, agua y rayos UV. 

• Flexibilidad: Alta flexibilidad, puede ser enrollado y desenrollado fácilmente sin 

romperse. 

• Temperatura de Operación: Resistente a temperaturas de -20°C a 60°C. 

• Peso: Depende de las dimensiones y el espesor del rollo, generalmente ligero para 

facilitar el manejo y transporte. 

 

Aplicaciones 

• Industria Gráfica: Impresión de gráficos, señalización y publicidad. 

• Construcción: Recubrimientos de suelos, paredes y techos. 

• Automotriz: Tapicería de vehículos, paneles y revestimientos interiores. 

• Hogar y Oficina: Manteles, cortinas de baño, cubiertas de muebles y papelería. 

• Embalaje: Envolturas protectoras y embalaje de productos. 

 

Ventajas del Producto 

• Versatilidad: Adecuado para una amplia gama de aplicaciones en diversos sectores. 
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• Resistencia: Alta resistencia a factores ambientales y químicos. 

• Fácil Mantenimiento: Fácil de limpiar y mantener, resistente al moho y a las manchas. 

• Estética: Disponible en una variedad de colores y acabados que se adaptan a diferentes 

preferencias estéticas. 

• Económico: Costo relativamente bajo en comparación con otros materiales plásticos. 

 

Desventajas del Producto 

• Impacto Ambiental: El PVC es un material no biodegradable y su producción y desecho 

pueden generar preocupaciones ambientales. 

• Sensibilidad a Altas Temperaturas: Puede deformarse o dañarse si se expone a 

temperaturas extremadamente altas. 

 

3.2.1.1.2 Calidad del Producto 

Para asegurar la calidad del producto y la fiabilidad de la empresa proveedora, es 

esencial considerar certificaciones reconocidas internacionalmente, como la ISO 9001 y la 

marca CE. A continuación, se detalla cómo estas certificaciones pueden influir en la elección 

del proveedor y del producto: ISO 9001: Sistema de Gestión de Calidad y Descripción de la 

ISO 9001/2015 

• Norma Internacional: La ISO 9001 es una norma internacional que especifica los 

requisitos para un sistema de gestión de la calidad (SGC). 

• Enfoque en la Calidad: Se centra en la eficiencia de los procesos, la satisfacción del 

cliente y la mejora continua. 

• Ámbito de Aplicación: Puede aplicarse a cualquier organización, independientemente 

de su tamaño o sector. 

 

Beneficios de la ISO 9001/2015 

• Consistencia en la Calidad: Asegura que los productos y servicios se entreguen 

consistentemente con un alto nivel de calidad. 

• Mejora Continua: Promueve una cultura de mejora continua, lo que lleva a una mayor 

eficiencia y reducción de errores. 

• Confianza del Cliente: Incrementa la confianza del cliente al demostrar el compromiso 

de la empresa con la calidad. 
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• Reducción de Riesgos: Ayuda a identificar y gestionar riesgos relacionados con la 

calidad del producto. 

 

Proceso de Certificación 

• Auditorías Internas: La empresa realiza auditorías internas para asegurarse de que 

cumple con los requisitos de la ISO 9001/2015 

• Auditorías Externas: Una entidad certificadora independiente lleva a cabo auditorías 

para verificar el cumplimiento. 

• Mantenimiento de la Certificación: La certificación debe renovarse periódicamente, 

asegurando una mejora continua. 

 

Marca CE: Conformidad Europea - Descripción de la Certificación CE 

• Normativa Europea: La certificación CE indica que un producto cumple con las 

normativas de seguridad, salud y protección del medio ambiente de la Unión Europea. 

• Obligatoria para Ciertos Productos: Es obligatoria para una amplia gama de productos 

comercializados en el Espacio Económico Europeo (EEE). 

 

Beneficios de la Certificación CE 

• Acceso al Mercado Europeo: Permite que los productos se comercialicen libremente 

dentro del EEE. 

• Seguridad del Producto: Asegura que los productos cumplen con los estándares de 

seguridad y protección del medio ambiente. 

• Reconocimiento Internacional: Aunque es una marca europea, también es reconocida 

internacionalmente como un sello de calidad y seguridad. 

 

Proceso de Certificación 

• Evaluación de Conformidad: El fabricante debe realizar una evaluación de 

conformidad para asegurarse de que el producto cumple con los requisitos esenciales. 

• Documentación Técnica: Debe proporcionarse una documentación técnica detallada 

que demuestre el cumplimiento de las normativas aplicables. 

• Declaración de Conformidad: El fabricante debe emitir una declaración de 

conformidad CE y, en algunos casos, el producto debe ser examinado por un organismo 

notificado. 
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• Calidad y Especificaciones: Detalles sobre la calidad del material, durabilidad, 

resistencia y estándares de calidad. 

• Competencia: Análisis de productos similares en el mercado ecuatoriano, incluyendo 

marcas y proveedores. 

• Ventajas y Desventajas: Identificación de las fortalezas y debilidades del producto en 

comparación con la competencia local. 

 

3.2.2  Plaza 

3.2.2.1 Análisis de Mercado del País de Origen (China) 

Producción y Oferta 

China es el segundo mayor productor y exportador de plásticos, incluyendo rollos de 

vinil PVC, a nivel mundial. La capacidad de producción del país es enorme debido a su 

avanzada infraestructura industrial, tecnología de vanguardia y acceso a materia prima.  

Lista de proveedores en China 

• Haining Halong Industry Co., Ltda:  

Agente: Kay Huang 

6 años en el mercado 

Empresa verificada 

• Beijing Bcd Technology Co., Ltda. 

Agente: Joy Huang 

15 años en el mercado 

Empresa Verificada 

• Chiping New Decor Materials Co., LtdaBuilding 

Agente: Kate Guo 

11 años en el mercado 

Empresa verificada 

• Haining Ousikai Plastic Industry Co., Ltda 

Agente: Jason C 

13 años en el mercado 

Empresa Verificada 
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Principales Proveedores 

Entre los principales proveedores de rollos de vinil PVC en China se encuentran 

empresas como Foshan Wiming Plastics Co., Ltd. Este proveedor no solo tiene una amplia 

experiencia en la producción de materiales plásticos, sino que también poseen certificaciones 

internacionales de calidad, como ISO 9001 y CE, que garantizan la calidad de sus productos. 

Condiciones del Mercado 

China cuenta con un mercado interno robusto para productos plásticos, impulsado por 

la demanda en sectores como la construcción, la automoción, la electrónica y el embalaje. 

Además, el país ha establecido políticas favorables para la exportación, ofreciendo incentivos 

fiscales y mejorando las infraestructuras portuarias y logísticas. 

Políticas Comerciales y Regulaciones 

Las políticas comerciales de China están diseñadas para fomentar las exportaciones. Sin 

embargo, el país también cuenta con regulaciones estrictas en cuanto a la calidad de los 

productos y el cumplimiento de estándares internacionales. Las empresas exportadoras deben 

adherirse a normativas medioambientales y de seguridad, asegurando que sus productos 

cumplen con las expectativas globales. 

Relaciones Comerciales con Ecuador 

China y Ecuador han fortalecido sus relaciones comerciales en los últimos años, con 

acuerdos bilaterales que facilitan el comercio entre ambos países. Esto incluye acuerdos para 

la reducción de aranceles y la eliminación de barreras no arancelarias, lo que simplifica el 

proceso de importación y exportación de productos entre los dos países aprovechando el TLC 

firmado entre ambos países puesto en vigencia 1 de mayo del 2024 

 

3.2.2.2 Análisis de Mercado del País de Destino (Ecuador) 

Demanda del Producto 

Ecuador presenta una demanda creciente de rollos de vinil PVC debido a su versatilidad 

y uso en múltiples sectores. Los principales consumidores incluyen la industria gráfica, 

construcción, automotriz y productos de consumo. La urbanización y el desarrollo de 

infraestructuras en el país impulsan la necesidad de materiales duraderos y económicos como 

el PVC. 

Competencia Local 

El mercado ecuatoriano no cuenta con muchos proveedores locales e importadores de 

productos de PVC.  Empresas locales compiten en precio y disponibilidad, mientras que los 

productos importados destacan por su calidad y especificaciones técnicas. 
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- Lista de proveedores en Ecuador- Huaquillas: Ferriquezada 
Tendencias del Mercado 

El mercado de PVC en Ecuador está influenciado por tendencias globales y locales. La 

sostenibilidad y el reciclaje son temas importantes, y existe una creciente demanda de 

productos ecológicos. Además, la digitalización y la automatización en sectores como la 

construcción y la gráfica impulsan la demanda de materiales plásticos avanzados. 

Factores Económicos 

La economía de Ecuador se ha mostrado resiliente a pesar de los desafíos globales. 

Factores como la estabilidad del dólar estadounidense, utilizado como moneda oficial, 

proporcionan un entorno predecible para las transacciones comerciales. Sin embargo, la 

economía también está sujeta a fluctuaciones basadas en los precios del petróleo y otros 

factores externos. 

Relaciones Comerciales con China 

Ecuador y China han fortalecido sus relaciones comerciales, siendo uno de los 

principales socios comerciales de Ecuador. Esto facilita el proceso de importación gracias a 

acuerdos bilaterales que promueven el comercio, reduciendo barreras arancelarias y 

burocráticas. La cooperación entre ambos países en términos de inversión y desarrollo de 

infraestructura también beneficia a los importadores. 

 

3.3 Operatoria comercial 

3.3.1 Búsqueda de Proveedores 

Aprovechando la creciente interconectividad global, se realizó una búsqueda exhaustiva 

de proveedores a través de la plataforma Alibaba. La selección del proveedor se basó en un 

análisis integral de su perfil, considerando factores clave como la calidad del producto, la 

reputación del vendedor y las condiciones comerciales ofrecidas. Alibaba proporciona un 

entorno seguro para las transacciones comerciales internacionales, ya que exige a los 

vendedores subir información verificable y cumplir con rigurosos estándares de seguridad. Esto 

garantiza que los proveedores sean fuentes confiables y facilita la mitigación de riesgos en la 

cadena de suministro global. 

 

3.3.1.1  Criterios de Selección: Calidad, precio, tiempo de entrega, reputación 

del proveedor. 

Se ha solicitado una muestra al proveedor, donde se pudo verificar de forma física la 

calidad del producto, asegurándonos que si es lo que estamos buscando para nuestros clientes. 
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Como puntos extra se verifico la reputación del vendedor donde pudimos constatar y negociar 

desde el precio por metro hasta cuando tenemos el producto terminado. La elección de los 

parámetros de Calidad, Precio, Tiempo de Entrega y Reputación del Proveedor para la 

selección de un proveedor en China es fundamental para asegurar una operación de importación 

exitosa. Aquí te explico cada uno de estos criterios y su importancia: 

 

Calidad 

La calidad del producto es crucial para asegurar que los rollos de vinil PVC cumplan 

con las expectativas del mercado ecuatoriano y las necesidades específicas, por tal motivo para 

una validación de calidades se negoció la importación de muestras de los productos y diseños 

que el proveedor tiene en catalogo para ser enviado vía express, así ingresaríamos a ecuador 

como MSVC, de esa manera pudimos evaluar lo siguiente:   

• Estándares de Producto: Garantizar que los rollos de vinil PVC cumplen con los 

estándares y normativas internacionales y locales. 

• Consistencia: Asegurar que cada lote tenga la misma calidad para evitar problemas de 

producción y reclamaciones de clientes. 

• Durabilidad: Productos de alta calidad tienden a ser más duraderos, reduciendo costos 

de reposición y mantenimiento. 

 

Precio 

El costo del producto es un factor determinante para la rentabilidad del negocio. Es 

necesario encontrar un equilibrio entre un precio competitivo y la calidad del producto. 

En cuanto al precio de negociación, se inició con una cotización bajo los términos EXW (Ex 

Works), y finalmente se acordó un valor bajo los términos FOB (Free On Board). Con este 

análisis podemos concretar:  

• Márgenes de Ganancia: Un precio adecuado permite obtener márgenes de ganancia 

sostenibles. 

• Competitividad: Mantener precios competitivos en el mercado local para atraer a más 

clientes. 

• Costos Totales: Considerar el precio total, incluidos los costos de transporte, aranceles 

y otros gastos relacionados con la importación. 

 

Tiempo de Entrega 
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El tiempo de entrega influye directamente en la planificación de inventarios y en la 

capacidad de respuesta al mercado ya que es un producto que depende de su estacionalidad. 

Retrasos en la entrega pueden causar interrupciones en la cadena de suministro y pérdidas 

económicas debido al aumento en los valores de flete internacionales y cambios normativos 

nacionales que pueden afectar al costo final o a su ingreso al país.  

 

3.3.1.1.1 Lista de Proveedores Potenciales 

De los proveedores potenciales se pudo dialogar con dos principales, la primera es: Jojo 

Chen la empresa se encuentra ubicada en Jiaxing Zhejiang país China, la empresa tiene como 

nombre Haining Halong Industry CO. Ltda., con más de 6 años en la plataforma. Amy Yan la 

empresa se encuentra ubicada en Foshan Guandong, país China, la empresa tiene como nombre 

Foshan Weiming Plastics CO, Ltda. con más de 21 años en la plataforma. Kay Huang la 

empresa se encuentra ubicada en Jiaxing Zhejiang país China, la empresa tiene como nombre 

Haining Halong Industry CO. Ltda. En donde los 3 proveedores nos ofrecían productos 

similares, con sus respectivas certificaciones 

 

3.3.2 Clasificación arancelaria 

La clasificación arancelaria es un paso crucial en el proceso de importación de bienes, 

ya que determina los impuestos y aranceles aplicables, así como las normativas y restricciones 

que pueden afectar la importación de los rollos de vinil PVC desde China a Ecuador. Razones 

para el Análisis de la Clasificación 

• Precisión en los Aranceles: Es esencial clasificar correctamente los productos para 

asegurar que se apliquen los aranceles y tributos adecuados. Una clasificación incorrecta 

puede resultar en costos adicionales inesperados o en sanciones por parte de las 

autoridades aduaneras. 

• Cumplimiento de Normativas: Cada clasificación arancelaria está sujeta a regulaciones 

específicas. Una clasificación precisa garantiza el cumplimiento de todas las normativas, 

evitando posibles problemas legales y administrativos. 

• Optimización de Costos: Una correcta clasificación permite identificar beneficios 

arancelarios y evitar pagos innecesarios. Además, facilita la planificación financiera y 

presupuestaria del proceso de importación. 

• Notas Explicativas: Las notas explicativas del Sistema Armonizado (HS) son esenciales 

para una correcta clasificación arancelaria. Estas notas proporcionan descripciones 
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detalladas y criterios específicos para clasificar los productos, lo que ayuda a garantizar 

que los rollos de vinil PVC sean ubicados en la partida arancelaria correcta. 

• Mercadología: El conocimiento mercadológico, que se refiere al estudio de las 

características y naturaleza de las mercancías, es fundamental para identificar 

adecuadamente los productos y entender sus propiedades y usos. Este conocimiento es 

clave para asegurar una clasificación precisa y evitar errores. 

 

Dicho esto, se procede a detallar la clasificación arancelaria del producto a ser importado:  

• Producto: Rollos de Vinil 

• Origen: China 

• Capitulo:39 

Partida:18 

Subpartida:10 

Codigo suplementario: 1000 

• Descripción de la Subpartida 3918.10.10.00  

 

Tabla 1 

Categoría arancelaria 
Cod. Sup. Tributo Valor Detalle 

0 Arancel Advalorem 0.00 Revestimientos para suelos 

3918 

Revestimientos de plástico para suelos, incluso 
autoadhesivos, en rollos o losetas; revestimientos de 
plástico para paredes o techos, definidos en la Nota 9 de 
este Capítulo 

3918.10 De polímeros de cloruro de vinilo: 
3918.10.10.00 Revestimientos para suelos 

 

Tabla 2 

Valores arancelarios 
Detalle Dato 

Arancel Advalorem 0% 
Arancel Específico $0.00 
Fodinfa 0.5% 
I.V.A. 15% 
I.C.E. 0% 
Unidad Física Metro Cuadrado 
Requisitos del INEN No 
INEN SENAE No 
Producto del SAFP No 
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Figura 19 

Detalle del tratado de libre comercio 

 
 

El Tratado de Libre Comercio firmado entre Ecuador y China, vigente desde el 1 de 

mayo de este año, tiene como objetivo facilitar y promover el comercio entre ambos países 

mediante la reducción o eliminación de aranceles sobre diversos productos. Impacto del TLC 

en la Importación de Rollos de Vinil PVC: En nuestro caso específico, el análisis de la 

clasificación arancelaria ha revelado que el porcentaje de Arancel Ad Valorem para los rollos 

de vinil PVC ya es del 0%. Por lo tanto, el TLC no proporcionará una reducción adicional en 

los aranceles para este producto en particular. Costo del Certificado de Origen: Dado que no se 

obtendrá un beneficio arancelario adicional por el TLC, el costo asociado a la obtención del 

Certificado de Origen para aprovechar dicho tratado no será necesario en este caso. Esto 

simplifica el proceso de importación y evita gastos innecesarios. 

3.3.3 Selección de métodos de pago 

Para esta importación, se ha decidido considerar las siguientes opciones como métodos de pago 

internacional: 

1. Transferencia Bancaria Internacional 

Ventajas: 

• Simplicidad: Es un método directo y fácil de utilizar. 

• Rapidez: Los fondos se transfieren rápidamente, lo que puede acelerar el proceso de 

importación. 

• Menores Costos: Generalmente, las transferencias bancarias tienen costos de 

transacción más bajos comparados con otros métodos pagando únicamente el Impuesto 

a Salida de Divisas y la Comisión Bancaria dependiendo el Banco que se manejará 

 

Desventajas: 
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• Riesgo para el Comprador: El comprador asume más riesgo, ya que el pago se realiza 

antes de recibir la mercancía. 

• Requiere Confianza: Se necesita un alto grado de confianza en el proveedor, ya que el 

control sobre la mercancía se tiene después del pago. 

 

2. Carta de Crédito 

Ventajas: 

• Seguridad: Ofrece mayor seguridad para ambas partes, ya que un banco garantiza el 

pago siempre que se cumplan las condiciones del contrato. 

• Protección: Protege al comprador asegurando que el pago solo se realice si se presentan 

los documentos requeridos y se cumplen los términos del crédito. 

 

Desventajas: 

• Costos Elevados: Las cartas de crédito implican costos adicionales por parte del banco 

que emite y confirma la carta. 

• Complejidad: Requiere más trámites y puede ser más complicado de gestionar. 

 

Decisión y Acuerdo de Pago 

Después de evaluar las ventajas y desventajas de cada método, se ha decidido utilizar 

la Transferencia Bancaria Internacional para esta importación. Acuerdo de Pago: Se ha 

negociado un anticipo del 70% del valor FOB para iniciar la producción de la orden de compra. 

El 30% restante se pagará previo al embarque, una vez confirmado el embalaje y estiba de los 

rollos de vinil PVC. Este acuerdo proporciona un equilibrio entre la necesidad de asegurar la 

producción y minimizar el riesgo financiero. 

 

3.3.4 Contrato internacional 

Para asegurar una transacción confiable y una importación que cumpla con la normativa 

ecuatoriana, se procederá a la firma de un contrato de Compra y Venta Internacional, respaldado 

por las disposiciones de la Convención de las Naciones Unidas sobre los Contratos de 

Compraventa Internacional de Mercaderías (CNUCCIM, CISG, por sus siglas en inglés o 

Convención de Viena). 
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3.3.5 Logística y Transporte  

3.3.5.1 Modos de Transporte: Marítimo, aéreo, terrestre. 

Transporte Marítimo 

El transporte marítimo es el método más común para el comercio internacional, 

especialmente para envíos de gran volumen. Utiliza barcos que pueden transportar grandes 

cantidades de mercancías a través de rutas marítimas internacionales. 

Ventajas 

• Costo Eficiente: Ideal para el envío de grandes volúmenes a un costo relativamente bajo. 

• Capacidad: Permite transportar una amplia variedad de productos, desde materias 

primas hasta bienes terminados. 

• Flexibilidad: Varias opciones de contenedores y servicios que se adaptan a diferentes 

necesidades logísticas. 

Desventajas 

• Tiempo de Tránsito: Generalmente más lento en comparación con otros modos de 

transporte. 

• Riesgo de Demoras: Posibles retrasos debido a condiciones climáticas y congestión en 

puertos. 

 

 

 

 

Transporte Aéreo 

El transporte aéreo se utiliza para envíos urgentes y de alto valor. Aviones de carga 

mueven mercancías rápidamente entre países, siendo ideal para productos perecederos y bienes 

que requieren entregas rápidas. 

Ventajas 

• Velocidad: El modo de transporte más rápido, ideal para entregas urgentes. 

• Seguridad: Menor riesgo de daños y robos en comparación con otros métodos. 

• Alcance: Capacidad de llegar a casi cualquier destino global. 

Desventajas 

• Costo Elevado: Significativamente más caro que el transporte marítimo y terrestre. 

• Limitaciones de Capacidad: Restricciones en el tamaño y peso de las cargas. 
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Transporte Terrestre 

El transporte terrestre incluye camiones y trenes que mueven mercancías a través de 

carreteras y vías férreas. Es comúnmente utilizado para el transporte interno y transfronterizo 

dentro de continentes. 

Ventajas 

• Flexibilidad: Ideal para entregas puerta a puerta. 

• Rapidez en Distancias Cortas: Rápido y eficiente para envíos de corta y media 

distancia. 

• Accesibilidad: Puede llegar a ubicaciones remotas donde otros modos de transporte no 

pueden. 

Desventajas 

• Limitaciones Geográficas: Menos eficiente para largas distancias intercontinentales. 

• Variabilidad de Costos: Costos pueden variar significativamente según las distancias y 

condiciones de las rutas. 

 

Decisión del Modo de Transporte 

Para esta importación específica, se ha optado por el transporte marítimo debido a que 

la orden de compra consiste en un contenedor de 40 pies HQ FCL. Dado el volumen y peso del 

envío, el transporte marítimo es la opción más adecuada. El tiempo de tránsito estimado es de 

30 a 35 días, lo cual se alinea con nuestros requisitos logísticos y de planificación en donde el 

POL es Ningbo y POD Guayaquil. 

4.1.1.1. 1Incoterms: Términos internacionales de comercio aplicables. 

Para esta importación, inicialmente comenzamos con una negociación bajo los términos 

EXW (Ex Works) para analizar y comparar los costos internos en China, como el transporte 

interno desde la fábrica hasta el puerto y los trámites aduaneros en la aduana de China. Sin 

embargo, debido a la experiencia del proveedor en la exportación de este producto, optamos 

por confirmar el envío bajo los términos FOB (Free On Board). Esto se debe a que el proveedor 

cuenta con tiempos de despacho aduanero muy eficientes, y cualquier inconveniente que 

pudiera surgir en la aduana china será resuelto por el proveedor con prontitud y eficacia. 

El proveedor también nos ofreció la opción de utilizar los términos CIF (Cost, Insurance, and 

Freight), pero debido a los costos adicionales en gastos locales en Ecuador, como el COLLECT 

FEE, podría generar costos extras imprevistos. Por este motivo, se ha decidido contratar el flete 

internacional desde Ecuador con la empresa BE BRAND INTERNATIONAL CIA LTDA. Esto 
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nos permitirá tener un control más riguroso sobre la estiba y el transporte, además nuestro 

agente logístico nos otorga 21 días libres de almacenamiento en Ecuador y la exoneración del 

pago de garantía, lo cual representa un ahorro considerable. 

 

Figura 20 

Incoterms 

 
 

3.3.6 Seguros internacionales 

En lo que respecta al seguro internacional, tras un análisis detallado, se ha determinado 

que no es imprescindible contratar un seguro adicional. Sin embargo, disponemos de 

cotizaciones para un seguro contra todo riesgo, el cual cubre la carga desde la salida del puerto 

de origen hasta su llegada al puerto de destino. 

Dado que la contratación de este seguro implica costos adicionales y considerando que 

la inversión en esta transacción no es significativa y el producto no es altamente susceptible a 

daños, hemos decidido no optar por un seguro internacional completo. No obstante, para 

mitigar riesgos de manera prudente, se adjuntará una póliza de seguro con un costo del 0.40% 

del valor FOB, proporcionando una cobertura contra todo riesgo para la carga durante el 

tránsito. 
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3.3.7 Packaging y embalaje  (paking list) 

Tabla 3 

Packing 

Name Picture Size Thicknes Length Per 
Roll Packing 

 PVC 

  
· 1.80 
M 

· 0.3mm-2.0 
mm Normally 

25m7 30m 
·Woven bag or composite kraft, can 

pack the goods as per your requirement ·2m Max 
  

 
3.4 Operatoria de comercio exterior 

3.4.1 Legislación aduanera: procedimientos y regulaciones aduaneras en Ecuador. 

Tabla 4 

Legislación aduanera 
Etapa Descripción 

1. Preliquidación de 
Impuestos 

Nuestro agente aduanero BEBRAND INTERNATIONAL CIA LTDA nos envía una 
preliquidación de impuestos para ser aprobada. 

2. Declaración 
Anticipada 

Una vez aprobada la preliquidación, nuestro agente procede a la declaración anticipada 
48 horas antes del arribo de la carga para agilizar el proceso y aminorar costos de 
almacenaje en zona primaria. 

3. Liquidación 
Definitiva 

Tras gestionar la DAI (Declaración Aduanera de Importación), nos envían la 
liquidación definitiva para ser pagada. 

4. Designación del 
Canal de Aforo El sistema aduanero asigna el canal de aforo designado para la carga. 

5. Aforo Físico o 
Documental 

Si el canal de aforo es físico o documental, esperamos la notificación del técnico 
aduanero "aforador". Existen dos posibles notificaciones: Salida Autorizada o Carga 
Observada. 

6. Salida Autorizada Si la carga cuenta con salida autorizada, procedemos a obtener el turno y pagar el 
almacenaje en depósito aduanero para retirar la carga. 

7. Carga Observada Si la carga está observada, contamos con 5 días hábiles para sustentar la observación, 
con la posibilidad de una prórroga de 5 días más si es necesario. 

 

3.4.2 Tipos de aforo 

• Aforo Documental: Este tipo de aforo se centra en la revisión de la documentación 

presentada por el importador o exportador, no se realiza una inspección física de las 

mercancías. 

• Aforo Físico: En este tipo de aforo, se realiza una inspección física de las mercancías, es 

más exhaustivo y minucioso que el aforo documental. 

• Aforo Automático: Utiliza sistemas electrónicos y automatizados para el despacho de 

mercancías, es el tipo de aforo más avanzado tecnológicamente. 

• Físico intrusivo: Es comúnmente utilizado cuando la documentación presenta algunas 

inconsistencias menores o cuando se requiere una verificación adicional para mercancías 

de valor medio o riesgo moderado. 
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3.4.3 Observaciones  

Por alertas de: clasificación arancelaria, duda de valor, naturaleza, cantidad y/o peso; o 

por autoridad oficial del aforador por inconsistencias en la información declarada en la DAI. 

Si no hay salida autorizada el aforador observa la carga y solicita sustentar esa observación 

ejemplo apertura de una duda razonable de valor  

Documentos 

 

Estados de una DAI:  

• Receptada: el momento en que se transmite la DAI se paga la Liq y llega a la bandeja del 

aforador asignado puede ser aforador documental, físico o universal 

• En Proceso de Aforo: Cuando el aforador apertura la DAI e inicia con la verificación de 

los documentos dependiendo del tipo de aforo (por lo general si una DAI cuenta con 

alertas por algún caso arrojada por el perfil de riesgo del sistema ECUAPASS al aforador 

le va a indicar ese mensaje de alerta antes de la apertura de la DAI y la focalización de 

revisión se va a encaminar más hacia desvirtuar esa alerta presentada por el sistema) 

• Observada: Cuando existen observaciones que deben justificarse por el OCE y que de no 

ser atendidas dentro de las 24 horas de observadas pueden generar liquidaciones 

complementarias en caso de que tengan que ver con códigos liberatorios o clasificación 

arancelaria cuando el aforador realizar cambios por autoridad oficial  

• Cerrada: Cuando el aforador ha emitido un informe de aforo sobre una DAI revisada, que 

si tuvo observaciones y se justificaron se continúa con el proceso y a los 5 segundos de 

pasar por este estado pasa al siguiente estado. Pero si es que la DAI no justificó la 

observación el aforador modifica los datos que pueden generar una liquidación 

complementaria y cierra la DAI, el estado se mantendrá hasta que la liquidación 

complementaria se pague.  

• Salida Autorizada: Es el último estado de la DAI y refleja la autorización que aduana 

concede para que la mercancía salga del depósito temporal y pueda circular libremente 

en el Ecuador. Este estado le permite al OCE movilizar su mercancía.  
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3.5 Costos de la importación (cuadro resumen de gastos profoma be brand)  

Figura 21 

Proforma Be Brand 

 
3.6 Gastos a tomar en cuenta 

Tabla 5 

Tarifas de garantía por contenedor 
TIPO DE CONTENEDOR Persona Jurídica Persona Natural / Menaje de Casa 

20' DRY VAN $2,00 $3,00 
40' DRY VAN $4,00 $5,00 
40' HIGH CUBE / NOR $4,50 $5,50 
20' - 40' REEFER $10,00 $11,00 
20' OPEN TOP / FLAT RACK $4,50 $5,50 
40' OPEN TOP / FLAT RACK $4,50 $5,50 

 

DETALLE DE GASTOS APROXIMADOS DE IMPORTACIÓN 
16/06/2024

INTERNACIONAL (CHINA)

DESCRIPCIÓN VALOR

FACTURA FOB - CHINA $17238,06

FLETE INTERNACIONAL MARÍTIMO $1460,00

COSTOS LOCALES CHINA (DESPACHO ADUANERO) $50,00

Carolina L. Larcovich 
Dpto. Comercial 
Be Brand IBLG Cia. Ltda.

Para: Ariel Ochoa 
Producto: Rollos de Vinil 
Origen: China

+593 95 885 0344 comercial@bebrand.com.ec

www.bebrand.com.ec

NACIONAL (ECUADOR)

DESCRIPCIÓN VALOR

GASTOS LOCALES Y MANEJO NAVIERA - ECUADOR* $700,25

ALMACENAJE EN PUERTO (NAPORTEC)* $316,37

HANDLING - AFORO ADUANA* $30,00

TRIBUTOS EN ADUANA (ARANCEL  IVA - FODINFA)* $2372,03

DESPACHO ADUANERO - ECUADOR (AGENCIAMIENTO DE 
ADUANA)* $307,05

GARANTIA CONTENEDOR $5500,00

COSTO DEL TURNO PARA ENTREGA DEL CONTENEDOR - 
ARETINA $45,60

BE BRAND INTERNATIONAL COMPANY IMPORT OPERATION $250,00

ENTREGA NACIONAL DESDE PUERTO GYE HASTA HUAQUILLAS $450,00

* 15% IVA Incluido
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Un gasto extra que se debe tener en consideración es la garantía por la devolución de 

contenedor, si bien es cierto que ese dinero se devolverá al momento que la unidad ya vacía 

regrese a los patios de aduana, se debe tener en consideración ya que la falta de conocimientos 

no exime de culpa. 

 

Tabla 6 

Tarifas por demora 

TIPO DE CONTENEDOR 9no día al 13ro día 14to día en adelante 
20' DRY VAN $85.00 $120.00 
20' DRY VAN / IMO $111.00 $156.00 
40' DRY VAN / 40' HIGH CUBE $100.00 $150.00 
40' DRY VAN / 40' HIGH CUBE / IMO $130.00 $195.00 

 

Los gastos por demora se deben prever con antelación ya que, si el agente de aduana no 

le notifica que tiene un tiempo estimado para la devolución del contenedor, la SENAE iniciara 

la acción de estos cobros, dependiendo del contenedor y también dependiendo de los días. 

 

3.7 Flujograma del plan de importación 

El flujograma presentado detalla el proceso para la declaración aduanera de importación 

(DAI) en el sistema ECUAPASS, utilizado en Ecuador, el cual se organiza en varias etapas 

clave. El proceso comienza con la entrada de los datos necesarios en el sistema, seguido de la 

generación de la DAI que contiene toda la información relevante sobre la importación. Luego, 

la operación se refrenda, verificando la validez de la declaración, y se procede al pago de los 

tributos aduaneros correspondientes. Tras el pago, se asigna un canal de aforo, que puede ser 

físico o documental, determinando así el tipo de revisión a realizar. Si el canal asignado es 

físico, se revisa físicamente la mercancía, mientras que, si es documental, se realiza una 

revisión documental por parte de un técnico del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador 

(SENAE). El técnico revisa la documentación y evalúa si existen observaciones en el trámite; 

en caso afirmativo, se notifican las observaciones al importador para su corrección. Una vez 

realizadas las correcciones, estas son revisadas nuevamente por el técnico de SENAE, quien 

decide si las correcciones justifican y resuelven las observaciones iniciales. Si es así, el técnico 

cierra la DAI y se notifica que la declaración ha sido autorizada, permitiendo así la salida de la 

mercancía de la aduana. Este proceso asegura que la importación cumpla con todas las 

normativas y regulaciones aduaneras de Ecuador, garantizando la legalidad y transparencia en 

el comercio internacional. 
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Figura 22 

Flujograma del plan de importación 

 
 

3.8 Conclusiones del plan de importación 

La importación directa de rollos de plásticos de vinil desde China permite a la empresa 

"El Mundo del Plástico" disminuir significativamente los costos asociados a la intermediación. 

Esta estrategia mejora la eficiencia de la cadena de suministro, asegurando un control más 

riguroso sobre la calidad y especificaciones del producto importado, lo cual se traduce en una 

oferta competitiva y de mayor valor agregado para los clientes. 

Al seleccionar proveedores certificados con ISO 9001 y la marca CE, se garantiza que 

los rollos de vinil cumplen con los estándares internacionales de calidad y seguridad. La 

importación de muestras antes de la compra masiva permitió verificar la consistencia y 

durabilidad del producto, asegurando que cumple con las necesidades del mercado ecuatoriano. 

La elección de métodos de pago como la transferencia bancaria internacional y el 

anticipo del 70% del valor FOB ha demostrado ser una estrategia eficaz. Esto no solo asegura 

la producción y el cumplimiento de plazos por parte del proveedor, sino que también minimiza 

los riesgos financieros y operativos para la empresa importadora. 

El uso del transporte marítimo para la importación de un contenedor de 40 pies HQ 

FCL se ha identificado como la opción más rentable y eficiente. Este método de transporte 
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permite manejar grandes volúmenes a bajo costo, cumpliendo con los requisitos logísticos y de 

planificación de la empresa. 

A pesar de que los rollos de vinil PVC ya cuentan con un arancel ad valorem del 0%, el 

Tratado de Libre Comercio (TLC) entre Ecuador y China facilita el proceso de importación al 

reducir barreras arancelarias y burocráticas, mejorando las condiciones comerciales y 

fortaleciendo las relaciones bilaterales. 

 

3.9 Recomendaciones del plan de importación 

Es recomendable que "El Mundo del Plástico" implemente un sistema de gestión de 

calidad interno alineado con los estándares ISO 9001 para asegurar la calidad continua de los 

productos importados y mantener la confianza de los clientes. 

Mantener una relación estrecha y monitoreo continuo de los proveedores en China es 

crucial. Esto incluye visitas periódicas a las instalaciones de los proveedores y auditorías 

internas para asegurar que se mantienen los estándares de calidad y tiempos de entrega 

acordados. 

Aunque la empresa ha identificado proveedores confiables, es aconsejable diversificar 

la base de proveedores para mitigar riesgos asociados a posibles interrupciones en la cadena de 

suministro. Tener múltiples fuentes de suministro asegura flexibilidad y resiliencia ante 

imprevistos. 

Revisar periódicamente las tarifas y condiciones ofrecidas por los agentes logísticos 

para asegurar que la empresa obtiene las mejores tarifas posibles. Además, negociar tiempos 

de almacenamiento y condiciones de entrega más favorables puede resultar en ahorros 

significativos. 

Considerar la adopción de prácticas sostenibles en el manejo y desecho de plásticos de 

vinil, así como en la logística y transporte, puede mejorar la imagen de la empresa y atraer a 

un segmento creciente de clientes conscientes del medio ambiente. 
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Conclusiones 

El plan de importación de rollos de plástico de vinil para la empresa "El Mundo del 

Plástico" revela varios puntos clave en función de los objetivos establecidos. En primer lugar, 

el estudio teórico sobre el proceso de importación y los requisitos para importar rollos de 

plástico de vinilo demostró que una importación eficiente depende en gran medida del 

conocimiento profundo de las regulaciones aduaneras, la correcta clasificación arancelaria, y 

la identificación de proveedores confiables. La investigación destacó la necesidad de un 

análisis exhaustivo de mercado y la selección de términos comerciales adecuados para 

garantizar la seguridad y eficiencia del proceso de importación. 

El diagnóstico de la situación actual de importaciones de la empresa y la identificación 

de sus necesidades revelaron que "El Mundo del Plástico" enfrenta desafíos significativos 

debido a la dependencia de intermediarios, lo que incrementa los costos y reduce la 

competitividad. La empresa necesita optimizar su cadena de suministro mediante la reducción 

de la cadena de intermediarios y la implementación de un sistema de importación directa. Este 

diagnóstico subraya la importancia de establecer relaciones sólidas y directas con proveedores 

en el extranjero para asegurar un suministro constante y de calidad. 

La elaboración de una propuesta de plan de importación considera diversos factores 

críticos, incluyendo la normativa legal, procesos aduaneros, selección de proveedores y costos 

asociados. La propuesta incluye una detallada planificación de las etapas de importación, desde 

la búsqueda de proveedores hasta la logística y desaduanización. La implementación de este 

plan permitirá a "El Mundo del Plástico" no solo reducir costos sino también mejorar la 

eficiencia operativa y la calidad de los productos ofrecidos a sus clientes. 

 

Recomendaciones 

En base a los hallazgos del plan de importación, se presentan las siguientes 

recomendaciones para "El Mundo del Plástico": 

1. Fortalecimiento de Relaciones con Proveedores: Es crucial establecer y mantener 

relaciones sólidas con proveedores confiables. Se recomienda realizar auditorías 

periódicas y negociaciones para asegurar condiciones favorables y un suministro 

constante de productos de calidad. 

2. Optimización del Proceso Aduanero: La empresa debe invertir en la capacitación 

continua del personal encargado de los trámites aduaneros para asegurar el cumplimiento 

de todas las normativas y la correcta clasificación arancelaria. Además, la 

implementación de sistemas electrónicos puede agilizar el proceso de desaduanización. 
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3. Diversificación de Proveedores: Para mitigar riesgos, es recomendable diversificar la 

base de proveedores. Esto permitirá a la empresa tener alternativas en caso de 

interrupciones en la cadena de suministro y negociar mejores condiciones comerciales. 

4. Estrategias de Logística Eficiente: Mejorar la logística mediante la adopción de 

tecnologías avanzadas como sistemas de gestión de almacenes (WMS) y la 

automatización de procesos puede reducir costos y tiempos de entrega. La empresa debe 

evaluar continuamente las rutas de transporte para optimizar costos y reducir el impacto 

ambiental. 

5. Monitoreo y Evaluación Continua: Es esencial mantener una vigilancia constante sobre 

las tendencias del mercado y las regulaciones internacionales para adaptar rápidamente 

las estrategias de importación. La empresa debe establecer un sistema de monitoreo y 

evaluación continua para identificar y resolver problemas de manera proactiva. 

Implementando estas recomendaciones, "El Mundo del Plástico" podrá mejorar 

significativamente su competitividad, asegurar la calidad de sus productos, y mantener la 

satisfacción de sus clientes, consolidándose como un líder en el mercado de plásticos de vinil. 
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Apéndices 

Anexo A: Preguntas dueña de “El Mundo del Plástico” 

1. ¿Cuál fue la inspiración detrás de la creación de "El Mundo del Plástico"? ¿Por qué iniciar 

este negocio en particular? 

2. ¿Qué desafíos enfrentó al iniciar el negocio y cómo superó esos obstáculos? 

3. ¿Qué la motiva a seguir adelante en este negocio y qué la apasiona de este mundo? 

4. ¿Podría describir los principales productos, categorías o líneas que ofrece su tienda y por 

qué son consideradas las más importantes para su negocio? 

5. ¿Cuál es el producto más popular entre sus clientes? ¿Por qué? 

6. ¿Cómo ha impactado la evolución del mercado de productos de plástico en Huaquillas desde 

que abrió su tienda? 

7. ¿Cómo se diferencia "El Mundo del Plástico" de la competencia? 

8. ¿Cómo asegura la calidad de los productos que oferta? 

9. ¿Cómo se asegura de que sus clientes tengan una experiencia positiva en su tienda? 

10. ¿Cómo maneja la selección de proveedores, la negociación y los criterios para asegurar 

buenos precios y calidad en los productos? 

11. ¿Cómo se mantiene actualizada sobre las últimas tendencias en el mercado de plásticos y 

las necesidades cambiantes de sus clientes? 

12. ¿Cómo ha afectado la pandemia de COVID-19 a su negocio? ¿Qué cambios ha realizado 

para adaptarse a la nueva realidad? 

13. ¿Cuál considera que ha sido el mayor logro de su empresa hasta la fecha? 

14. ¿Qué planes tiene para el futuro de "El Mundo del Plástico"? 

15. ¿Qué papel juega la innovación en su negocio? 
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Anexo B: Preguntas agente vendedor 

1. ¿Cómo describiría el perfil del cliente típico que frecuenta "El Mundo del Plástico"? 

2. ¿Qué estrategias utiliza para identificar las necesidades y preferencias de cada cliente de 

manera efectiva? 

3. ¿Podría compartir un ejemplo de cómo ha logrado superar las expectativas de un cliente y 

generar una experiencia de compra memorable? 

4. ¿Podría detallar paso a paso el proceso que sigue desde que un cliente entra en la tienda hasta 

que finaliza una venta? 

5. ¿Qué técnicas utiliza para guiar al cliente durante el proceso de compra y ayudarlo a tomar 

la mejor decisión? 

6. ¿Cómo fideliza a los clientes para que regresen a la tienda y realicen nuevas compras? 

7. ¿Cómo maneja las objeciones de los clientes respecto al precio o la calidad de los productos? 

8. ¿Podría describir una situación en la que un cliente ha presentado una objeción y cómo la ha 

resuelto de manera satisfactoria para ambas partes? 

9. ¿Cómo se asegura de estar siempre actualizado sobre los nuevos productos y tendencias del 

mercado de plásticos? 

10. ¿Qué fuentes de información utiliza para mantenerse informado sobre las últimas 

novedades del sector? 

11. ¿Qué tipo de herramientas de venta (como promociones, descuentos o programas de 

fidelización) utiliza para incrementar las ventas en "El Mundo del Plástico"? 

12. ¿Podría compartir un ejemplo de una campaña de venta o marketing que haya sido 

particularmente exitosa y por qué? 



84 

Anexo C:Entrevistas Semiestructuradas a Experto en Comercio Exterior 

 1. ¿Cuéntenos un poco sobre su experiencia en su área de especialización dentro del comercio 

exterior?  

2. ¿Cuáles son los principales estándares de calidad que deben cumplir los productos de plástico 

para poder ser importados?  

3. ¿Qué expectativas tienen generalmente los clientes respecto a los productos importados?  

4. ¿Cómo podemos identificar y seleccionar proveedores confiables en el mercado 

internacional? 

5. ¿Qué factores debemos considerar al evaluar a los proveedores potenciales? 

6. ¿Qué términos de negociación y condiciones de pago son comunes para importar? 

7. ¿Cómo podemos minimizar los riesgos y asegurar el éxito de la operación de importación? 

8. ¿Cuáles son los desafíos más comunes que enfrentan las empresas ecuatorianas en un 

proceso de importación?  

9. ¿Qué aspectos logísticos debemos considerar para la importación de productos de plástico? 

10. ¿Cómo podemos calcular los costos totales de una importación, incluyendo aranceles, 

impuestos y otros gastos? 

11. ¿Qué estrategias podemos implementar para optimizar los costos de la importación?  

12. ¿Cuál es su opinión sobre el panorama actual del comercio internacional y su impacto en 

las importaciones? 

13. ¿Cómo podemos aprovechar al máximo los acuerdos comerciales y las oportunidades de 

libre comercio para optimizar nuestras importaciones? 

14. ¿Qué consejos tiene para las empresas ecuatorianas que buscan diversificar sus proveedores 

en el mercado internacional? 
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Anexo D: Encuestas para Clientes 

La presente encuesta tiene como finalidad solicitar su valiosa colaboración, opinión y 

experiencia como cliente de nuestra empresa, al ser el pilar fundamental para nuestro negocio 

y con el objetivo de que podamos identificar correctamente sus necesidades y preferencias, 

para ofrecerles una gama más amplia y atractiva de productos, le agradecemos de antemano 

su colaboración. A través de esta encuesta, buscamos recopilar información sobre sus hábitos 

de compra, preferencias de productos plásticos, expectativas en cuanto a precios, calidad y 

servicio. Sus respuestas nos permitirán comprender mejor el mercado local y tomar decisiones 

acertadas en cuanto a la selección de productos, proveedores y estrategias de importación. La 

información que nos brinde será tratada con absoluta confidencialidad y se utilizará 

únicamente para los fines académicos mencionados anteriormente. Su participación en esta 

encuesta es voluntaria y no tendrá ninguna repercusión en su relación con nuestra empresa. 

Agradecemos nuevamente su tiempo y disposición para colaborar en este importante proyecto. 

Su participación es esencial para que podamos continuar brindándoles el mejor servicio 

posible. 

Preguntas 

• Edad: 

• 18-25 

• 26-35 

• 36-45 

• 46-55 

• 56+ 

• Género: 

• Masculino 

• Femenino 

• Otro __________ 

• Prefiero no decir 

• Ocupación: 

• Estudiante 

• Profesional 

• Empresario 

• Jubilado 

• Otro ____________________ 

• Frecuencia de compra de productos importados de nuestra empresa: 
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• Nunca 

• Rara vez 

• A veces 

• Frecuentemente 

• Siempre 

• ¿Está satisfecho con la calidad de los productos importados que ha adquirido? 

• 1 (Muy insatisfecho) 

• 2 (Insatisfecho) 

• 3 (Neutral) 

• 4 (Satisfecho) 

• 5 (Muy satisfecho) 

• ¿Ha experimentado algún problema con los productos importados? 

• Sí  

• No 

¿Cuál?------------------------------------ 

• ¿Considera que los precios de los productos importados son justos? 

• Sí 

• No 

• ¿Qué características valora más en los productos importados? 

• Precio 

• Calidad 

• Disponibilidad 

• Marca 

• Innovación 

• ¿Cómo podría mejorar nuestra empresa la oferta de productos importados? 

• Mayor variedad de productos 

• Mejores precios 

• Mejor calidad 

• Mejores ofertas y promociones 

• Otro _________________________ 

• ¿Cómo calificaría su experiencia general de compra de productos importados en 

nuestra empresa? 

• 1 (Muy mala) 

• 2 (Mala) 
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• 3 (Neutral) 

• 4 (Buena) 

• 5 (Muy buena) 

• ¿Recomendaría nuestros productos importados a otros? 

• Sí 

• No 

• ¿Ha tenido algún problema con la compra de un producto en nuestra empresa en 

los últimos 6 meses? 

• Sí 

• No 

• ¿Cómo gestionó la devolución del producto? 

• Contacté con el servicio al cliente por teléfono.  

• Acudí personalmente a la tienda. 

• No solicité la devolución del producto. 

• ¿Cómo califica su experiencia con el proceso de devolución? 

• Muy satisfactoria 

• Satisfactoria 

• Neutral 

• Insatisfactoria 

• Muy insatisfactoria 

• ¿Qué podría mejorar la empresa en cuanto al proceso de devolución de 

productos? 

• Facilitar la comunicación con el servicio al cliente. 

• Agilizar el proceso de devolución. 

• Ofrecer más opciones para la devolución del producto. 

• Mejorar la información sobre la política de devoluciones. 

• Otro (especifique) ________________________ 

• ¿A pesar de este problema, volvería a comprar en nuestra empresa? 

• Sí 

• No 

• No estoy seguro 
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Anexo E: Validación de instrumentos – Experto 1 
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Anexo F: Validación de instrumentos – Experto 2 
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Anexo G: Validación de instrumentos – Experto 3 
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Anexo H: Ficha técnica 
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Anexo I: Certificado del producto 
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Anexo J:Certificados del Proveedor 
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Anexo K: Solicitud de transferencia 
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Anexo L:Contrato de compra - venta 
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Anexo M: Resolución de controversias 
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Anexo N: Notas Explicativas 

SECCIÓN VII - PLASTICO Y SUS MANUFACTURAS; CAUCHO Y SUS 

MANUFACTURAS 

1. Los productos presentados en surtidos que consistan en varios componentes distintos 

comprendidos, en su totalidad o en parte, en esta Sección e identificables como 

destinados, después de mezclados, a constituir un producto de las Secciones VI o VII, se 

clasificarán en la partida correspondiente a este último producto siempre que los 

componentes sean: 

a) por su acondicionamiento, netamente identificables como destinados a utilizarse 

juntos sin previo  reacondicionamiento; 

b) presentados simultáneamente; 

c) identificables, por su naturaleza o por sus cantidades respectivas, como 

complementarios unos de otros. 

2. El plástico, el caucho y las manufacturas de estas materias, con impresiones o 

ilustraciones que no tengan un carácter accesorio en relación con su utilización principal, 

corresponden al Capítulo 49, excepto los artículos de las partidas 39.18 o 39.19. 

 

CAPÍTULO 39 -PLÁSTICO Y SUS MANUFACTURAS 

1. En la Nomenclatura, se entiende por plástico las materias de las partidas 39.01 a 39.14 

que, sometidas a una influencia exterior (generalmente el calor y la presión y, en su caso, 

la acción de un disolvente o de un plastificante), son o han sido susceptibles de adquirir 

una forma por moldeo, colada, extrusión, laminado o cualquier otro procedimiento, en el 

momento de la polimerización o en una etapa posterior, forma que conservan cuando esta 

influencia ha dejado de ejercerse. En la Nomenclatura, el término plástico comprende 

también la fibra vulcanizada. Sin embargo, dicho término no se aplica a las materias 

textiles de la sección XI. 

2. Este Capítulo no comprende: 

a) las preparaciones lubricantes de las partidas 27.10 o 34.03; 

b) las ceras de las partidas 27.12 o 34.04; 

c) los compuestos orgánicos aislados de constitución química definida (Capítulo 29); 

d) la heparina y sus sales (partida 30.01); 

e) las disoluciones (excepto los colodiones) en disolventes orgánicos volátiles de los 

productos citados en los textos de las partidas 39.01 a 39.13, cuando la proporción 
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del disolvente sea superior al 50% del peso de la disolución (partida 32.08); las 

hojas para el marcado a fuego de la partida 32.12; 

f) los agentes de superficie orgánicos y las preparaciones de la partida 34.02; 

g) las gomas fundidas y las gomas éster (partida 38.06); 

h) los aditivos preparados para aceites minerales (incluida la gasolina) o para otros 

líquidos utilizados con los mismos fines que los aceites minerales (partida 38.11); 

i) ij) los líquidos hidráulicos preparados a base de poli glicoles, de siliconas o de los 

demás polímeros del Capítulo 39 (partida 38.19); 

j) los reactivos de diagnóstico o de laboratorio sobre soporte de plástico (partida 

38.22); 

k) el caucho sintético, tal como se define en el Capítulo 40, y las manufacturas de 

caucho sintético; 

l) los artículos de talabartería o de guarnicionería (partida 42.01), los baúles, maletas 

(valijas), maletines, bolsos de mano (carteras) y demás continentes de la partida 

42.02; 

m) las manufacturas de espartería o cestería, del Capítulo 46; 

n) los revestimientos de paredes de la partida 48.14; 

o) los productos de la Sección XI (materias textiles y sus manufacturas); 

p) los artículos de la Sección XII (por ejemplo: calzado y partes de calzado, 

sombreros, demás tocados, y sus partes, paraguas, sombrillas, bastones, látigos, 

fustas, y sus partes); 

q) los artículos de bisutería de la partida 71.17; 

r) los artículos de la Sección XVI (máquinas y aparatos, material eléctrico); 

s) las partes del material de transporte de la Sección XVII; 

t) los artículos del Capítulo 90 (por ejemplo: elementos de óptica, monturas 

[armazones] de gafas [anteojos], instrumentos de dibujo); 

u) los artículos del Capítulo 91 (por ejemplo: cajas y envolturas similares de relojes o 

demás aparatos de relojería ); 

v) los artículos del Capítulo 92 (por ejemplo: instrumentos musicales y sus partes); 

w) los artículos del Capítulo 94 (por ejemplo: muebles, aparatos de alumbrado, 

carteles luminosos, construcciones prefabricadas); 

x) los artículos del Capítulo 95 (por ejemplo: juguetes, juegos, artefactos deportivos); 

y) z) los artículos del Capítulo 96 (por ejemplo: brochas, cepillos, botones, cierres de 

cremallera [cierres relámpago], peines, boquillas [embocaduras] y cañones [tubos] 
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para pipas, boquillas para cigarrillos o similares, partes de  termos, 

estilográficas , portaminas y monopies, bípodes , trípodes y artículos similares). 

3. En las partidas 39.01 a 39.11 solo se clasifican los productos de las siguientes categorías 

obtenidos por síntesis química: 

a) las poliolefinas sintéticas líquidas que destilen una proporción inferior al 60% en 

volumen a 300°C referidos a 1.013 milibares cuando se utilice un método de 

destilación a baja presión (partidas 39.01 y 39.02); 

b) las resinas ligeramente polimerizadas del tipo de las resinas de cumarona-indeno 

(partida 39.11); 

c) los demás polímeros sintéticos que tengan por lo menos 5 unidades monoméricas, 

en promedio; 

d) las siliconas (partida 39.10); 

e) los resoles (partida 39.09) y demás prepolímeros. 

4. Se consideran copolímeros todos los polímeros en los que ninguna unidad monomérica 

represente una proporción superior o igual al 95% en peso del contenido total del 

polímero. Salvo disposición en contrario, en este Capítulo, los copolímeros (incluidos los 

copolicondensados, los productos de copoliadición, los copolímeros en bloque y los 

copolímeros de injerto) y las mezclas de polímeros se clasificarán en la partida que 

comprenda los polímeros de la unidad comonoméricas que predomine en peso sobre cada 

una de las demás unidades comonoméricas simples. A los fines de esta Nota, las unidades 

comonoméricas constitutivas de polímeros que pertenezcan a una misma partida se 

considerarán conjuntamente. Si no predominara ninguna unidad comonoméricas simple, 

los copolímeros o mezclas de polímeros, según los casos, se clasificarán en la última 

partida por orden de numeración entre las susceptibles de tenerse razonablemente en 

cuenta. 

5. Los polímeros modificados químicamente, en los que solo los apéndices de la cadena 

polimérica principal se han modificado por reacción química, se clasifican en la partida 

del polímero sin modificar. Esta disposición no se aplica a los copolímeros de injerto. 

6. En las partidas 39.01 a 39.14, la expresión formas primarias se aplica únicamente a las 

formas siguientes: 

a) líquidos y pastas, incluidas las dispersiones (emulsiones y suspensiones) y las 

disoluciones; 

b) bloques irregulares, trozos, grumos, polvo (incluido el polvo para moldear), 

gránulos, copos y masas no coherentes similares. 
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7. La partida 39.15 no comprende los desechos, desperdicios ni recortes de una sola materia 

termoplástica transformados en formas primarias (partidas 39.01 a 39.14). 

8. En la partida 39.17, el término tubos designa los productos huecos, sean productos semi-

manufacturados o terminados (por ejemplo: tubos de riego con nervaduras, tubos 

perforados), de los tipos utilizados generalmente para conducir, encaminar o distribuir 

gases o líquidos. Este término se aplica también a las envolturas tubulares para embutidos 

y demás tubos planos. Sin embargo, excepto los últimos citados, no se considerarán tubos 

sino perfiles, los que tengan la sección transversal interior de forma distinta de la redonda, 

oval, rectangular (si la longitud no fuese superior a 1,5 veces la anchura) o poligonal 

regular. 

9. En la partida 39.18, la expresión revestimientos de plástico para paredes o techos designa 

los productos presentados en rollos de 45 cm de anchura mínima, susceptibles de 

utilizarse para la decoración de paredes o techos, constituidos por plástico (en la cara 

vista) graneado, gofrado, coloreado con motivos impresos o decorado de otro modo y 

fijado permanentemente a un soporte de cualquier materia distinta del papel. 

10. En las partidas 39.20 y 39.21, los términos placas, láminas, hojas y tiras se aplican 

exclusivamente a las placas, láminas, hojas y tiras (excepto las del Capítulo 54) y a los 

bloques de forma geométrica regular, incluso impresos o trabajados de otro modo en la 

superficie, sin cortar o simplemente cortados en forma cuadrada o rectangular, pero sin 

trabajar de otro modo (incluso si esta operación les confiere el carácter de artículos 

dispuestos para su uso). 

11. La partida 39.25 se aplica exclusivamente a los artículos siguientes, siempre que no estén 

comprendidos en las partidas precedentes del Subcapítulo II: 

a) depósitos, cisternas (incluidas las cámaras o fosas sépticas), cubas y recipientes 

análogos de capacidad superior a 300 l; 

b) elementos estructurales utilizados, en particular, para la construcción de suelos, 

paredes, tabiques, techos o tejados; 

c) canalones y sus accesorios; 

d) puertas, ventanas, y sus marcos, contramarcos y umbrales; 

e) barandillas, pasamanos y barreras similares; 

f) contraventanas, persianas (incluidas las venecianas) y artículos similares, y sus 

partes y accesorios; 

g) estanterías de grandes dimensiones para montar y fijar permanentemente, por 

ejemplo, en tiendas, talleres, almacenes; 
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h) motivos arquitectónicos de decoración, en particular, los acanalados, cúpulas, 

remates; 

i) accesorios y guarniciones para fijar permanentemente a las puertas, ventanas, 

escaleras, paredes y demás partes de un edificio, por ejemplo: tiradores, perillas o 

manijas, ganchos, soportes, toalleros, placas de interruptores y  demás 

placas de protección. 

 

Notas de subpartida. 

1. Dentro de una partida de este Capítulo, los polímeros (incluidos los copolímeros) y los 

polímeros modificados químicamente, se clasifican conforme las disposiciones 

siguientes:  

a) cuando en la serie de subpartidas a considerar exista una subpartida «Los/Las 

demás»: 

i. el prefijo poli que precede a la denominación de un polímero especificado en 

el texto de una subpartida (por ejemplo: polietileno o poliamida-6,6), 

significa que la o las unidades monoméricas constitutivas del polímero 

especificado, consideradas conjuntamente, deben contribuir con el 95% o 

más en peso del contenido total del polímero; 

ii. los copolímeros citados en las subpartidas 3901.30, 3901.40, 3903.20, 

3903.30 y 3904.30 se clasifican en estas subpartidas siempre que las unidades 

comonoméricas de los copolímeros mencionados contribuyan con una 

proporción superior o igual al 95% en peso del contenido total del polímero; 

iii. los polímeros modificados químicamente se clasifican en la subpartida 

denominada «Los/Las demás», siempre que estos polímeros modificados 

químicamente no estén comprendidos más específicamente en otra 

subpartida; 

iv. los polímeros a los que no les sean aplicables las disposiciones de los 

apartados 1º), 2º) o 3º) anteriores, se clasificarán en la subpartida que, entre 

las restantes de la serie, comprenda los polímeros de la unidad monomérica 

que predomine en peso sobre cualquier otra unidad comonoméricas simple. 

A este efecto, las unidades monoméricas constitutivas de polímeros 

comprendidos en la misma subpartida se considerarán conjuntamente. Solo 

deberán compararse las unidades comonoméricas constitutivas de los 

polímeros de la serie de subpartidas consideradas; 
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b) cuando en la misma serie no exista una subpartida «Los/Las demás»: 

i. los polímeros se clasifican en la subpartida que comprenda los polímeros de 

la unidad monomérica que predomine en peso sobre cualquier otra unidad 

comonoméricas simple. A este efecto, las unidades monoméricas 

constitutivas de polímeros comprendidos en la misma subpartida se 

considerarán conjuntamente. Solo deberán compararse las unidades 

comonoméricas constitutivas de los polímeros de la serie de subpartidas 

consideradas; 

ii. los polímeros modificados químicamente se clasifican en la subpartida que 

corresponda al polímero sin modificar. 

2. En la subpartida 3920.43, el término plastificantes comprende también los plastificantes 

secundarios. 

 

Notas Complementarias Nacionales 

1. En la subpartida 3907.60.90.10 se entiende por “escamas recicladas” el plástico trozado, 

molido o triturado, en trozos de pocos milímetros de tamaño, obtenido de artículos 

reciclados, ya sea lavado o sin lavar. 

2. En la subpartida 3907.60.90.20 se entiende por “Pellets reciclados” a productos en forma 

de cilindros, bolitas, etc., obtenidos de plásticos reciclados (generalmente de escamas 

recicladas). 

 

Nota Complementaria de la Comunidad Andina de Naciones CAN - Capítulo 39 

Plástico y sus manufacturas 

Nota 6. La palabra 'disoluciones' empleada en esta Nota, así como en la Nota 4 del Capítulo 32 

no comprende las disoluciones coloidales. 

I.- Formas primarias 

Para la interpretación de los términos 'formas primarias', véase la Nota 6 del presente 

Capítulo y las Notas Explicativas del SA, Capítulo 39, Consideraciones Generales, apartado 

'formas primarias'. 

Tratado de Libre Comercio (TLC) entre Ecuador y China 
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Anexo O: Transporte 
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Anexo P: Póliza de seguros 
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Anexo Q: Detalle de declaración 
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Anexo R: Liquidación 

 


