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Resumen
El plan de importaciones para la empresa "El Mundo del Pléstico" se centrd en mejorar la
eficiencia y reducir los costos asociados en la adquisicion de rollos de plastico de vinil. A través
de un anélisis exhaustivo de la situacion actual de la empresa, se identificaron areas clave para
optimizar el proceso de importacion, 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
satisfaccion y lealtad hacia los productos importados, valorando la mayoria de los encuestados
calidad, disponibilidad y precios justos. La fidelidad del cliente fue evidente, ya que el 100%
de los encuestados indicaron que recomendarian los productos de la empresa a otros y
continuarian comprando a pesar de cualquier problema menor que pudieran haber
experimentado. El diagndstico realizado también destacd la necesidad de diversificar el
catalogo de productos y ajustar los precios para mantenerse competitivos en el mercado. Se
recomendé la implementacion de estrategias de logistica eficientes, el fortalecimiento de las
relaciones con proveedores y la optimizacion de los procesos aduaneros. Ademas, se subrayo
la importancia de mejorar la comunicacion con el servicio al cliente y agilizar el proceso de
devoluciones para aumentar ain mas la satisfaccion del cliente. En conclusion, el plan de
importacion propuesto permitird a "El Mundo del Plastico" 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: Importacion de plasticos, Eficiencia logistica, Satisfaccion del cliente, Cadena

de suministro.
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Abstract
The import plan for the company "EIl Mundo del Plastico" 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 Plastico"
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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Introduccion

En un mundo globalizado y competitivo, la importacién y exportacion de bienes se ha
vuelto una tarea fundamental para el crecimiento de las empresas (Herndndez-Padron y
Gonzélez-Hernandez, 2018). Este documento presenta un plan de importaciones para "El
Mundo del Plastico" ubicado en Huaquillas, Ecuador, con el proposito de expandir sus
operaciones comerciales y mejorar su competitividad. La empresa, reconocida por su calidad
en productos de pléstico de vinil, busca a través de este plan, optimizar su cadena de suministro
y alcanzar nuevos mercados, garantizando siempre la calidad y satisfaccion de sus clientes
(Vasquez, 2018).

El plan se desarrolla bajo un contexto donde la necesidad de innovacion y busqueda de
nuevos mercados es constante (Tipan et al., 2019). La importacion directa se presenta como
una estrategia vital para la empresa, permitiendo un acceso mas amplio a materiales de calidad
y proveedores confiables (Advincula, 2022). Se busca con ello reducir los costos de
adquisicion, 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, asi como un
analisis exhaustivo de las normativas y regulaciones aduaneras para evitar contratiempos y
garantizar una operacion fluida.

En la actualidad, el desafio de mantenerse competitivo es mayor debido a la constante
evolucion de las dindmicas comerciales globales. "El Mundo del Pléastico" enfrenta este desafio
adoptando estrategias que le permitan mejorar su presencia en el mercado. La importacion de
rollos de plastico de vinil se convierte asi en una palanca para ofrecer productos de alta calidad
a precios competitivos. Esta iniciativa no solo pretende mejorar la posicion de la empresa en el
mercado local sino también explorar nuevas oportunidades de negocio a nivel internacional
(Crecimiento empresarial, 2021).

La importacion, sin embargo, no esta exenta de desafios. La empresa debe navegar a
través de una serie de regulaciones aduaneras y comerciales que varian constantemente.
Ademas, el aseguramiento de la calidad y la gestion de riesgos son aspectos cruciales que
requieren atencion detallada (Rojas-Pena y Delgado-Sanchez, 2023). Por ello, este plan se
convierte en una herramienta fundamental, proporcionando una guia 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 Plastico".

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

Mundo del Plastico" como lider en su sector. Con ¢€l, se busca establecer una base solida para



futuras expansiones, asegurando que cada decision y accidon tomada esté alineada con los
objetivos a largo plazo de la empresa. Se trata de una inversion 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 mas prospero y globalizado.

Situacion problematica

Desde los inicios de la liberacion de Ecuador como parte de yugo espafiol nuestro
pueblo se ha caracterizado por ser personas humildes, trabajadoras y luchadoras, siempre
saliendo adelante de una forma diferente, como el condor en lo mas alto de nuestras montafias
nuestro pueblo ha sabido llevar los problemas que se ha enfrentado con mucha valentia, esto
llevandonos a buscar expandir nuestras barreras mirando mas alla de nuestro horizonte,
buscando hacer convenios y acuerdos con demas paises 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 importacion debe ser una estrategia donde se debe tener claro ciertos puntos como
la confiabilidad de un proveedor o la garantia 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 obligaciéon de comprar a terceros,
importando el producto estrella del establecimiento, esto ayudaria a ahorrar mucho en temas
de precios ofertando a la clientela un producto mas econémico pero de igual o mejor calidad
sobre el ofertado habitualmente a lo largo de la vida que la empresa ha venido trabajando,
también se tendria mayor alcance a los clientes potenciales que en su momento no podrian
acceder al producto (Rios, 2018).

Un intercambio de bienes y servicios entre paises aprovechando los convenios que se
han venido dando a lo largo del tiempo satisfaciendo necesidades que el mercado lo demanda,
importar del gigante asiatico que es China, nos da como resultado precios competitivos que
probablemente los demas productores locales tienen pero con costos mas elevados que para
una persona natural no sea facilmente alcanzable, obligando esto a practicar comercio exterior
para asi tener un producto de buen material que sea accesible al publico sin dejar de por lado
un standard de calidad acorde a lo que se estd buscando (Dolores y Sanchez, 2020).

En los ultimos afos el intercambio comercial con la globalizacion cada vez mas
arraigada en nuestro dia cotidiano; la poca informacion de regulaciones aduaneras o nuevas
normativas ambientales relacionadas con el material del producto, que puede ocasionar

demoras en los procesos de nacionalizacion de la mercancia; la ausencia de informacion



detallada sobre las restricciones o clasificaciones arancelarias erréneas del plastico de vinil;
podrian llevar a una sancion, es de recalcar que uno de los mayores problemas al momento de
hacer comercio exterior es la clasificacion arancelaria errdnea por parte de los operadores de
comercio exterior, provocando retrasos o multas por no cumplir todos los requisitos (Vasquez,
2018).

La busqueda de un proveedor certificado con un estdndar de calidad que cumpla las
regulaciones impuestas por el pais 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 investigacion de empresas
proveedoras que se especializan en ese producto debe ser exhaustiva.

El tema de importaciones en el Ecuador en los tltimos afios ha ido en aumento teniendo
en cuenta que vamos superando una pandemia global que paralizé a todo un mundo, para el
2021 nuestro mejor aliado es China con el 23.8% de importaciones para nuestro pais,
ubicandonos en el puesto nimero 74 a nivel mundial, un puesto muy favorable teniendo en
cuenta que es un ano después del COVID-19 (Dolores y Sanchez, 2020).

A raiz del notable incremento en local “El Mundo del Plastico” 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, llevandonos a
desarrollar un plan de importaciones para este local comercial, dandonos como resultado final
la realizacion de una importaciones basado en los conocimientos aprendidos en el aula de

clases, guiado por nuestros docentes calificados en el 4rea de comercio.

Problema cientifico
¢ Como se puede alcanzar un mayor nivel de ventas y bajar costos con un plan de

importacion de la empresa “El mundo del plastico?

Justificacion

El presente plan estaria enfocado en las lineas de investigacion Globalizacion, Negocios
internacionales y sostenibilidad, y sus sub-linea de investigacion de los negocios
internacionales y sostenibilidad ya que la empresa "El Mundo del Plastico" con sede en
Huaquillas, Ecuador, se encuentra ante un desafio crucial en la gestion de su plan de
importacion de plasticos de vinilo para el afio 2024, queriendo buscar una puerta al mundo del
comercio internacional para asi tener su ventaja con las demés comercializadoras, con precios

competitivos sin bajar su standard de calidad ofrecido al publico.



La importacion de rollos de plésticos de vinil es una estrategia importante para la
empresa “El Mundo del Plastico” debido a varias justificaciones clave. En primer lugar, la
importacion de estos rollos de plastico permitira a la empresa acceder a materiales de alta
calidad. Esto garantizard que la empresa pueda ofrecer productos duraderos y diferenciados a
sus clientes, lo que a su vez mejorara su reputacion y aumentara su base de clientes (Arrarte et
al., 2022).

La importacion de rollos de plastico de vinil permitird a la empresa “El Mundo del
Plastico” diversificar su fuente de suministro. La dependencia de un solo proveedor o mercado
puede ser riesgoso, al importar estos rollos de plastico de vinil de diferentes proveedores, la
empresa sera capaz de mitigar el riesgo y asegurar un suministro constante de materiales.

En la busqueda de proveedores la empresa puede beneficiarse de precios mas
competitivos en comparacion 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 importacion directa con el gigante asidtico, la empresa estara en una mejor
posicion para satisfacer las demandas de sus clientes y fortalecer su posicion en el mercado.
Este proceso serd fundamental para optimizar los procesos de importacion y asegurar que se
cumplan todas las normativas y regulaciones requeridas en este tipo de operaciones
comerciales (Rodrigo Lopez, 2023).

Un plan de importaciones permitira a la empresa “El Mundo del Plastico” mantener un
registro actualizado de todos los proveedores con los que se trabaja, asi como de los tramites
aduaneros y documentos necesarios para cada operacion, garantizando una gestidon mas
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 relacion con los rollos
de plastico de vinilo importados, implicando la realizacion de inspecciones de los productos
antes de su envio, asi como el cumplimiento de las normas de embalaje y etiquetado adecuadas,
también se podrdn establecer medidas de control de calidad a lo largo de toda la cadena de

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

Idea por defender
El disefio de un plan de importaciones puede establecer elementos que potencialmente
permitan a la empresa “El Mundo del Plastico” alcanzar un incremento en sus ventas, abaratar

costos y llegar a un mayor mercado en el canton Huaquillas.



Objetivos de la investigacion
Objetivo General
Elaborar un plan de importaciones que facilite la adquisicion de rollos de pléstico de

vinil para la empresa "El Mundo del Pléstico".

Objetivos Especificos
e Realizar un estudio tedrico el proceso de importacion de materia prima y los requisitos
que necesitan los plasticos de rollo de vinilo para introducirse en el pais.
e Diagnosticar la situacion actual de importaciones de la empresa “El Mundo Del
Plastico” en el afo 2024.
e Elaborar una propuesta de plan de importacion de rollos de pléstico de vinilo para la
empresa “El Mundo Del Plastico” en Huaquillas, considerando la normativa legal,

procesos aduaneros, seleccion de proveedores, costos, etc.



Capitulo 1: Marco Teoérico

El comercio exterior juega un papel fundamental en el crecimiento y desarrollo de las
empresas, permitiéndoles acceder a una variedad mas amplia de materias primas y productos
terminados, asi como a nuevos mercados (Cabeza & Caicedo, 2020). En este contexto, la
empresa "El Mundo del Plastico" en Huaquillas se encuentra en una posicion estratégica para
optimizar sus operaciones a través de un plan de importacion de rollos de pléstico 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 tedrico aborda diversos
aspectos esenciales para la implementacion efectiva de un plan de importaciones. Se inicia con
una revision exhaustiva sobre la importancia y las caracteristicas de un plan de importacion,
estableciendo el fundamento tedrico necesario para comprender su relevancia en el ambito
comercial. A continuacion, se realiza un analisis del mercado que incluye tanto una evaluacion
interna como externa de la empresa, la identificaciéon de proveedores y las estrategias de
negociacion pertinentes.

El proceso de importacion es desglosado detalladamente, cubriendo aspectos como el
registro del importador en el sistema Ecuapass, los distintos regimenes de importacion, y los
Incoterms 2020, que son cruciales para definir las responsabilidades y costos en el comercio
internacional. Se analizan también las barreras de importacion que pueden tener las mercancias,
dependiendo de su clasificacion en donde podemos determinar naturaleza y origen. Los
acuerdos internacionales desempefian 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
importacion. La logistica y la desaduanizacion son temas cruciales que también se abordan en
el marco teodrico, tomando en cuenta los procedimientos necesarios, asi como los calculos de
tributos asociados.

Finalmente, se examinan los aspectos relacionados con la comercializacion de los
productos importados, cerrando asi el ciclo de importacion que asegura el desarrollo del plan
no solo con viabilidad, sino también rentabilidad y sostenibilidad a largo plazo. Este marco
tedrico proporciona, por tanto, una base solida para el desarrollo del plan de importacion de
rollos de plastico de vinil para "El Mundo del Pléstico", guiando cada paso del proceso con

rigor académico y practico.

1.1 Plan de importacion
El plan de importacion constituye un instrumento estratégico fundamental para las

empresas que buscan optimizar sus operaciones comerciales a través de la adquisicion de



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 formulacion de un plan de importacion requiere un andlisis detallado de varios
componentes esenciales, entre los cuales destacan la identificacion de necesidades, la seleccion
de proveedores confiables, y la comprension de las regulaciones y normativas vigentes. Es
crucial que la empresa defina claramente sus objetivos de importacion, alineandolos con su
estrategia general de negocio para asegurar que cada accioén contribuya a sus metas a largo
plazo (Tarco-Tarco, 2022).

Un plan de importacion bien estructurado también debe considerar aspectos logisticos,
aduaneros y legales. La empresa debe estar al tanto de los requisitos de registro como
importador, los regimenes de importacion aplicables y los términos comerciales internacionales
(Incoterms) que definiran 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, asi como para seleccionar los proveedores mas
adecuados en términos de calidad, precio y fiabilidad. La negociacidon con estos proveedores
debe ser realizada con precision, buscando obtener las mejores condiciones posibles (Barreno-
Pereira et al., 2023).

En sintesis, el plan de importacion no solo facilita la integracion de la empresa en el
comercio internacional, sino que también le permite competir de manera mas efectiva al reducir
costos y mejorar su cadena de suministro. Este documento, por lo tanto, debe ser elaborado con
un enfoque meticuloso y una comprension profunda de los multiples factores que influyen en

el proceso de importacion.

1.1.1 Importancia

El plan de importacion desempefia un papel crucial en la optimizacién de las
operaciones comerciales internacionales de una empresa. Su principal importancia radica en la
capacidad de proporcionar una guia estructurada para las actividades de importacién, lo que
permite una mejor planificacion y ejecucion de estas. Al tener un plan detallado, la empresa
puede identificar y aprovechar oportunidades en mercados extranjeros de manera mas eficaz,
lo que a su vez puede conducir a una expansion significativa de sus operaciones y una mejora
en su competitividad (Aguilar-Miranda et al., 2021).

Ademas, un plan de importacion bien disefiado contribuye a la minimizacién de riesgos

asociados con la variabilidad en los costos y las regulaciones comerciales internacionales. El



plan proporciona estimaciones precisas de los costos involucrados en el proceso de
importacion, incluyendo tarifas aduaneras, impuestos y gastos de transporte. De esta manera,
se facilita la planificacion financiera de la empresa, permitiéndole gestionar sus recursos de
forma mas eficiente y asi evitar gastos imprevistos que puedan afectar su estabilidad economica
(Guerrero-Morillo, 2022).

El plan de importacion también es vital para asegurar una cadena de suministro continua
y confiable. Al anticipar y planificar las necesidades de importacion, la empresa puede evitar
interrupciones en la disponibilidad de materiales o productos necesarios para su operacion.
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 sélida. En un entorno empresarial
cada vez mas competitivo, contar con un plan de importacion fuerte puede ser un factor
diferenciador clave. Este plan permite a la empresa reaccionar rapidamente ante cambios en el
mercado global, ajustando sus estrategias de adquisicion y distribucion seglin sea necesario. La
flexibilidad y la capacidad de adaptacion proporcionadas por un buen plan de importacion
pueden marcar la diferencia entre el éxito y el fracaso en el mercado internacional (Carine
etal., 2021).

Finalmente, el plan de importacion fomenta una gestion proactiva y estratégica de las
relaciones con proveedores y socios comerciales en el extranjero. Al definir claramente los
objetivos y estrategias de importacion, la empresa puede establecer acuerdos mas 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 posicion de la empresa en el mercado global.

1.1.2 Caracteristicas

Un plan de importacion efectivo se caracteriza por su exhaustividad y precision en la
elaboracion de cada uno de sus componentes. En primer lugar, debe incluir un analisis detallado
de los mercados de origen y destino, identificando las tendencias, oportunidades y posibles
desafios que puedan influir en el proceso de importacion. Este analisis permite a la empresa
tomar decisiones informadas sobre qué productos importar y de qué mercados, optimizando asi
sus operaciones y maximizando sus beneficios (Carranza-Jiménez, 2021).

La seleccion de proveedores es otro aspecto fundamental de un plan de importacion
bien estructurado. Los proveedores deben ser evaluados rigurosamente en términos de calidad,
fiabilidad y costo. El plan debe incluir criterios claros para la seleccion de proveedores, asi

como estrategias para establecer y mantener relaciones comerciales solidas y sostenibles. Este



enfoque garantiza que la empresa reciba productos de alta calidad a precios competitivos, lo
que es esencial para mantener su competitividad en el mercado (Ramon-Soliz, 2023).

Ademas, el plan de importacion debe delinear de manera detallada los procedimientos
aduaneros y logisticos necesarios para la importacion de productos. Esto incluye el
cumplimiento de todas las regulaciones nacionales e internacionales pertinentes, asi como la
documentacién 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 importacion (Rosero-Rojas & Maldonado-Martinez, 2022).

La utilizacion adecuada de los Incoterms es otra caracteristica esencial de un plan de
importacion efectivo. Los Incoterms definen claramente las responsabilidades y costos entre el
comprador y el vendedor durante el proceso de importacion. Al especificar qué parte es
responsable de qué aspecto del envio y la entrega, se evitan confusiones y disputas, y se
garantiza un flujo de trabajo mas eficiente y transparente. Un buen plan de importacion debe
incluir una comprension y aplicacion adecuadas de estos términos (Zhingri-Lliguipuma, 2024).

Para culminar, un plan de importacion robusto debe incorporar estrategias de mitigacion
de riesgos y contingencias para hacer frente a imprevistos que puedan surgir durante el proceso
de importacion. Esto incluye la identificacion de posibles riesgos, como fluctuaciones en los
tipos de cambio, cambios en las regulaciones comerciales, y problemas logisticos, asi como la
planificacion de respuestas adecuadas a estos riesgos. La capacidad de adaptacion y revision
continua del plan es crucial para asegurar su efectividad a largo plazo y para mantener la

flexibilidad necesaria en un entorno comercial dinamico.

1.2 Analisis del mercado

El analisis del mercado es una parte fundamental en la elaboracion de un plan de
importacion, ya que permite a la empresa obtener una comprension detallada del entorno en el
que operara. Este andlisis implica una evaluacion exhaustiva tanto del mercado interno como
del externo, con el objetivo de identificar oportunidades, amenazas y dindmicas que puedan
afectar el proceso de importacion. Al comprender estos factores, la empresa puede tomar
decisiones informadas y estratégicas que maximicen sus posibilidades de éxito (Vaca-Sigilieza
et al., 2020).

Analizar el mercado, no solo es centrarse en la identificacion 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 andlisis bien realizado permitird a la empresa anticipar estos riesgos



y desarrollar estrategias para mitigarlos, asegurando asi la estabilidad y continuidad de sus
operaciones.

De igual forma, el andlisis 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 tacticas que le permitan diferenciarse y destacar en el mercado. Este
conocimiento también es util para identificar nichos de mercado no explotados que puedan
representar oportunidades de crecimiento. Comprender las tendencias del mercado es otro
aspecto crucial del andlisis del mercado, éstas pueden incluir cambios en las preferencias de
los consumidores, avances tecnologicos y variaciones en las politicas econdmicas; al
mantenerse al tanto de estas tendencias, la empresa puede ajustar sus estrategias de importacion
para alinearse con las demandas del mercado y mantenerse competitiva (Yamuca et al., 2022).

Ademas, el analisis del mercado facilita la identificacion de oportunidades de
colaboracion y alianzas estratégicas. Estas alianzas pueden ser con proveedores, distribuidores
o incluso competidores, y pueden proporcionar ventajas significativas en términos de reduccion
de costos, mejora de la eficiencia y expansion del alcance de mercado. La colaboracion
estratégica es una herramienta poderosa que puede ayudar a la empresa a alcanzar sus objetivos
de importacion de manera mas efectiva (Quindénez-Guagua et al., 2020).

Finalmente, el andlisis del mercado es un proceso continuo que requiere una
monitorizacion constante. El mercado global es dinamico y estd en constante cambio, por lo
que es esencial que la empresa mantenga una vigilancia constante de los factores que pueden
afectar sus operaciones de importacion. Esta monitorizacion permite realizar ajustes oportunos
en el plan de importacion, asegurando que la empresa se mantenga flexible y adaptable en un

entorno comercial en evolucidn.

1.2.1 Analisis interno y externo del mercado

El andlisis interno y externo es una herramienta crucial en el desarrollo de un plan de
importacion, ya que proporciona una vision integral de los factores que pueden influir en el
¢xito de las operaciones comerciales. El analisis interno se enfoca en los recursos y capacidades
de la empresa, mientras que el analisis externo evalta el entorno en el que opera. Juntos, estos
andlisis permiten a la empresa identificar sus fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas. El analisis interno examina los recursos financieros, humanos y tecnologicos de la
empresa, asi como su estructura organizativa y procesos operativos. Este analisis permite

identificar las capacidades que la empresa puede aprovechar en su plan de importacion y las
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areas 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 andlisis externo se centra en el entorno macroecondmico, politico y
social que afecta a la empresa. Esto incluye el estudio de las politicas comerciales, las
regulaciones aduaneras, y las condiciones del mercado internacional. Este analisis es esencial
para identificar las oportunidades de mercado y los desafios que la empresa puede enfrentar al
importar productos. La comprension del entorno externo permite a la empresa anticipar
cambios y ajustar su plan de importacion en consecuencia. El andlisis de las tendencias del
mercado es una parte importante del analisis externo. Estas tendencias pueden incluir cambios
en las preferencias de los consumidores, avances tecnologicos y desarrollos econdmicos
globales. Al estar al tanto de estas tendencias, la empresa puede adaptar sus estrategias de
importacion para satisfacer la demanda del mercado y aprovechar nuevas oportunidades. Las
tendencias del mercado también pueden revelar amenazas potenciales que la empresa debe
abordar (Berru et al., 2021).

El andlisis de los competidores es otro componente esencial del andlisis externo.
Conocer las estrategias y capacidades de los competidores permite a la empresa identificar
areas de diferenciacion y desarrollar tcticas 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 andlisis
profundo de los competidores es crucial (Lopez & Rivera, 2020, p. 19).

Finalmente, el analisis interno y externo debe ser un proceso continuo y dinamico. El
entorno empresarial estd 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 monitorizacion continua permite realizar ajustes oportunos en el plan de importacion y
mantener a la empresa alineada con las condiciones del mercado. La flexibilidad y la capacidad

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

1.2.2 Busqueda de proveedores

La busqueda de proveedores es un componente esencial del plan de importacion, ya que
determina la calidad y el costo de los productos importados. Este proceso comienza con la
identificacioén de proveedores potenciales que puedan satisfacer las necesidades especificas de
la empresa. La investigacion exhaustiva y la evaluacidon rigurosa de los proveedores son
fundamentales para garantizar que la empresa seleccione socios comerciales confiables y

competentes. Uno de los primeros pasos en la busqueda de proveedores es la realizacion de un

11



analisis de mercado para identificar los principales productores y distribuidores de los
productos necesarios. Este analisis puede incluir la participacién en ferias comerciales, la
consulta de bases de datos comerciales y el uso de redes de contactos. La empresa debe
recopilar informacion detallada sobre cada proveedor potencial, incluyendo su capacidad de
produccion, historial de cumplimiento y referencias de clientes (Farfan-Forero, 2023).

La evaluacion 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 seleccion de
proveedores, que pueden incluir certificaciones de calidad, capacidad de produccion,
estabilidad financiera y reputacion en el mercado. Las visitas a las instalaciones de los
proveedores y las auditorias de calidad pueden proporcionar informacion valiosa sobre su
capacidad para cumplir con los estandares requeridos. La negociacion de los términos
comerciales es una parte critica del proceso de seleccion de proveedores. La empresa debe estar
preparada para negociar aspectos como el precio, los términos de pago, las condiciones de
entrega y las garantias de calidad. Una negociacion efectiva puede resultar en términos mas
favorables que beneficien a ambas partes. La empresa debe tener en cuenta que una relacion
de largo plazo con un proveedor confiable puede ser mas valiosa que un acuerdo a corto plazo
con términos ligeramente mejores (Sanchez, 2021).

Ademas, la gestion de las relaciones con los proveedores es esencial para el éxito a
largo plazo del plan de importacion. Esto incluye la comunicacion regular, el seguimiento del
rendimiento y la resolucion de problemas de manera eficiente. Una relacion solida 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 importacion (Requena-
Seminario, 2020).

Finalmente, la diversificacion 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 mas 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 multiples opciones disponibles.

1.2.3 Negociacion
La negociacion es un aspecto critico en el proceso de importacion, ya que determina las

condiciones bajo las cuales se realizaran 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 importacion. La empresa debe abordar la negociacion con una estrategia
clara y una comprension profunda de sus propias necesidades y las capacidades del proveedor.
Antes de iniciar la negociacion, es esencial que la empresa realice una preparacion exhaustiva.
Esto incluye la recopilacion de informacion detallada sobre el proveedor, el analisis de sus
fortalezas y debilidades, y la identificacion de los puntos de negociacion clave. La empresa
debe establecer objetivos claros para la negociacion, incluyendo los términos de precio,
condiciones de pago, plazos de entrega y garantias de calidad. Una preparacioén adecuada es la
base para una negociacion exitosa (Requena-Montes, s. f.).

Durante la negociacion, la empresa debe emplear tacticas y estrategias efectivas para
alcanzar sus objetivos. Esto puede incluir el uso de técnicas de persuasion, la presentacion de
argumentos solidos y la creacion de alternativas que beneficien a ambas partes. La
comunicacion abierta y transparente es crucial para establecer una relacion 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 negociacion. La empresa debe estar preparada para ajustar su
estrategia en respuesta a las condiciones cambiantes y a la informacion 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
negociacion exitosa es a menudo el resultado de un equilibrio entre firmeza y flexibilidad
(Lopez-Lemus et al., 2020).

Ademas de negociar los términos econdmicos, la empresa debe considerar aspectos
logisticos y de calidad. Esto incluye la definicion de los términos de entrega, el manejo de
posibles retrasos y la especificacion de los estandares 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 negociacion debe ser vista como el inicio de una relacion a largo plazo.
Una vez alcanzado un acuerdo, la empresa debe trabajar en el desarrollo y fortalecimiento de
la relacién con el proveedor. Esto incluye la comunicacion continua, el monitoreo del
cumplimiento de los términos acordados y la resolucion de problemas de manera colaborativa.
Una relacion solida y positiva con el proveedor puede facilitar futuras negociaciones y mejorar

la eficiencia general de las operaciones de importacion.
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1.3 Importacion

La importacion es una actividad esencial en el comercio internacional que permite a las
empresas adquirir bienes y servicios de otros paises. Este proceso, que implica una serie de
pasos administrativos, logisticos 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 gestion de la importacion 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 globalizacion, la importacion 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 mds amplia de productos y
tecnologias que pueden no estar disponibles localmente. Ademas, la importacion puede ser una
solucion para reducir costos, al aprovechar las diferencias de precios en distintos mercados
internacionales (Gavelan-Izaguirre, 1999).

La importacion también requiere un conocimiento profundo de las regulaciones
aduaneras y comerciales del pais de destino. Cada pais 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 obtencion 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
importacion involucra la coordinacion con multiples actores, incluyendo proveedores, agentes
de Servicio Nacional de Aduana del Ecuador — SENAE, transportistas y autoridades
gubernamentales. La planificacion y la comunicacion efectiva son esenciales para garantizar
que todos los aspectos del proceso se desarrollen sin contratiempos. Un enfoque proactivo y
organizado en la gestiéon de la importacién puede minimizar retrasos y costos adicionales,

asegurando una operacion mas fluida y rentable (Katz, 1986).

1.3.1 Proceso de Importacion

El proceso de importacion comienza con la identificacion de la necesidad de importar
un producto especifico. Esta etapa implica un analisis 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 importacion y las
posibles barreras comerciales. Esta evaluacion 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 importacion, el siguiente paso es seleccionar
proveedores confiables. Esta etapa incluye la investigacion y evaluacion de posibles
proveedores en el extranjero, considerando factores como la calidad del producto, el precio, la
capacidad de suministro y la reputacion del proveedor. La empresa debe negociar los términos
de compra, incluyendo los precios, las condiciones de pago, los plazos de entrega y las garantias
de calidad. La seleccion de un proveedor adecuado es fundamental para el éxito del proceso de
importacion (Céceres-Sarmiento & Burbano-Molano, 2014).

El siguiente paso en el proceso de importacion es la gestion de los tramites aduaneros
y logisticos. Esto incluye la preparacion y presentacion de la documentacion requerida, como
facturas comerciales, listas de empaque, certificados de origen y documentos de transporte. La
empresa debe cumplir con las regulaciones aduaneras del pais 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 gestion de estos tramites 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 coordinacién con
empresas de transporte y logistica 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 Optimas hasta que sean utilizados o
vendidos. La planificacion y ejecucion eficiente de estas actividades logisticas son claves para

el éxito del proceso de importacion.

1.3.2 Registro de Importador (Ecuapass)

El registro de importador es un requisito fundamental para las empresas que desean
realizar operaciones de importacion en Ecuador. Este registro se lleva a cabo a través del
sistema Ecuapass, que es la plataforma electronica oficial utilizada por la SENAE del Ecuador
para la gestion de tramites aduaneros. El sistema Ecuapass facilita la presentacion de
documentos y la gestion de procedimientos aduaneros de manera mas 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 presentacion de documentos legales como el RUC (Registro Unico de Contribuyentes), la

cédula de identidad del representante legal, y una serie de formularios especificos. Ademas, la
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empresa debe demostrar que cumple con las normativas y regulaciones vigentes en el pais para
poder realizar actividades de importacion (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 importacion. Ecuapass
permite a las empresas presentar y seguir el estado de sus declaraciones aduaneras, pagar
aranceles e impuestos, y coordinar la liberacion de mercancias. 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 importacion al permitir la presentacion electronica de
documentos y la gestion en linea de procedimientos aduaneros. Esto reduce el tiempo y los
costos asociados con la importacion 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 comunicacion y la coordinacion con las autoridades
aduaneras, lo que contribuye a una gestion mas eficiente y eficaz de las operaciones de

importacion (Contreras-Arias, 2023).

1.3.3 Regimenes de Importacion

Los regimenes de importacion son las distintas modalidades bajo las cuales se pueden
importar productos a un pais. Cada régimen tiene sus propias caracteristicas y requisitos, y la
eleccion del régimen adecuado depende de factores como el tipo de producto, la finalidad de
la importacion y las condiciones especificas de la transaccion. Conocer y entender los
diferentes regimenes de importacion es esencial para una gestion eficaz y legal de las
operaciones de importacion. En Ecuador, los principales regimenes de importacion incluyen la
importacion para el consumo, la admision temporal y el régimen de perfeccionamiento activo.
La aplicacion de cada uno de los regimenes especiales varia dependiendo de las necesidades
de la empresa y de las caracteristicas de los productos que pretenden ingresar el territorio
nacional, ya que no todos se encuentra aptos para acogerse a cualquier régimen.

La importacion para el consumo es el régimen mds comun y se aplica cuando los
productos importados estan 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 titulacion este

régimen es el que se pretende desarrollar para la empresa en cuestion.
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El Régimen 10, conocido como el régimen de Importacion para el Consumo, es el
procedimiento aduanero mas comun utilizado para la entrada de mercancias extranjeras en un
pais. Este régimen implica la libre circulacién de bienes importados en el territorio nacional
con la finalidad de ser utilizados, comercializados o consumidos localmente. Una de las
caracteristicas fundamentales del Régimen 10 es la obligacion de pagar todos los aranceles e
impuestos aplicables sobre las mercancias importadas. Estos tributos pueden incluir aranceles
aduaneros, que son tasas aplicadas sobre el valor CIF (Coste, Seguro y Flete) de las mercancias,
el Impuesto al Valor Agregado (IVA) y, dependiendo del tipo de mercancia, 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 mercancias cumplen con las normativas nacionales. Estas regulaciones pueden incluir
la presentacion de documentacién como facturas comerciales, listas de empaque, certificados
de origen y permisos o licencias cuando sea necesario. Ademas, las aduanas pueden requerir la
inspeccion fisica de las mercancias para verificar su naturaleza, valor y cantidad. También es
crucial cumplir con las normativas sanitarias y fitosanitarias, especialmente para productos
alimenticios, animales y vegetales, asi como con las regulaciones técnicas que aplican a
productos como maquinaria, vehiculos y electronicos.

El procedimiento tipico para el Régimen 10 incluye varios pasos. Primero, la empresa
debe estar registrada como importador autorizado ante las autoridades aduaneras. Luego, se
presenta la declaraciéon de importacion, detallando la naturaleza, valor y cantidad de las
mercancias. Las autoridades aduaneras calculan los aranceles e impuestos a pagar basados en
la declaracion presentada. Una vez realizados los pagos correspondientes y cumplidas todas las
regulaciones, las mercancias son liberadas para su uso o comercializacion 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, asi como para cumplir con las normativas aduaneras, lo que puede
implicar un conocimiento detallado de las leyes y procedimientos aduaneros vigentes.

Los regimenes de importacion 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 importacion de acuerdo con estas normativas. La asesoria 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 regimenes de

importacion (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 Camara de Comercio Internacional
(ICC), los Incoterms proporcionan reglas claras y precisas sobre la entrega de mercancias, la
transferencia de riesgos, y la distribucion de costos entre las partes involucradas en una
transaccion. Conocer y utilizar correctamente los Incoterms es esencial para la gestion eficiente
y segura de las operaciones de importacion (Canovas, 2020).

Los Incoterms 2020 se dividen en dos categorias principales: los términos aplicables a
cualquier modo de transporte (EXW, FCA, CPT, CIP, DAP, DPU, DDP) y los términos
especificos para el transporte maritimo y fluvial (FAS, FOB, CFR, CIF). Cada uno de estos
términos define las obligaciones de las partes en cuanto a la entrega de mercancias, el
transporte, los seguros y el despacho aduanero. La eleccion del Incoterm adecuado depende de
la naturaleza de la transaccion y de los acuerdos especificos 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 mercancias 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
mercancias estan 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 mercancias 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 formacion y el conocimiento de los
Incoterms por parte del personal involucrado en las operaciones de importacidon son cruciales
para asegurar una implementacion efectiva (Canovas, 2020).

Finalmente, los Incoterms 2020 también facilitan la negociacion de las condiciones
comerciales. Al proporcionar un marco estdndar y reconocido internacionalmente, los

Incoterms permiten a las partes negociar términos comerciales de manera mas 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 colaboracion entre los socios comerciales. La correcta
aplicacion de los Incoterms es, por lo tanto, una practica esencial para cualquier empresa
involucrada en el comercio internacional.

La inclusion 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 estandar para la interpretacion de los términos
comerciales comunmente utilizados en las transacciones internacionales. Especificar el afio de
los INCOTERMS que se utilizardn 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 explicitamente el afio, se minimizan los riesgos de
interpretaciones erroneas que podrian llevar a disputas legales en caso de incumplimiento o
desacuerdos. La especificacion del afio en los INCOTERMS ayuda a las partes a cumplir con
sus respectivas obligaciones de manera precisa y eficiente, incluyendo aspectos como la
entrega de mercancias, el pago de seguros, la gestion de documentos y la responsabilidad sobre
los riesgos.

En situaciones de incumplimiento o conflictos, tener claramente especificado el afio de
los INCOTERMS en el contrato facilita la resolucion de disputas. Las partes y los tribunales
podran referirse a un conjunto de reglas claramente definido y acordado previamente. Esto no
solo aporta claridad y seguridad juridica, sino que también demuestra un alto grado de
profesionalismo y prevision en la gestion de transacciones internacionales. Por ello, es
recomendable incluir una clausula especifica que detalle los INCOTERMS aplicables, junto

con el afio correspondiente, en la redaccion del contrato.

1.4 Barreras de Importacion

Las barreras de importacion representan uno de los desafios mas 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 pais. Sin
embargo, estas barreras pueden aumentar los costos de importacion y complicar

significativamente el proceso logistico y administrativo (Cedefio-Velasco et al., 2020).
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Las barreras arancelarias son quizas las mas 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, especificos o mixtos.

* Los aranceles ad valorem se basan en el valor del bien
*  Los especificos se calculan segiin una medida especifica, como el peso o el volumen.
*  Los mixtos corresponden a una combinacion 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. Ademas 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 periodo determinado y son utilizadas para controlar la oferta de ciertos
productos en el mercado con la intencion de proteger la produccion nacional de la competencia
extranjera. Otras barreras no arancelarias incluyen licencias de importacion, que pueden ser
necesarias para ciertos productos y estan sujetas a estrictos controles gubernamentales. Estas
licencias pueden ser dificiles de obtener y pueden retrasar significativamente el proceso de
importacion (Giler-Mejia et al., 2010).

Las barreras técnicas y sanitarias también juegan un papel crucial en la importacion de
bienes. Estas barreras se establecen para asegurar que los productos importados cumplan con
los estdndares de calidad, seguridad y salud del pais importador. Pueden incluir regulaciones
técnicas, normas de etiquetado, y requisitos de certificacion. Aunque estas medidas son
esenciales para proteger a los consumidores, pueden representar un obstaculo considerable para
las empresas, especialmente si los productos deben someterse a pruebas y certificaciones
costosas y prolongadas (Giler-Mejia et al., 2010).

Ecuador cuenta con un marco regulatorio especifico para la importacion de plasticos,
orientado a minimizar los impactos ambientales derivados del uso y desecho de estos
materiales. La Ley de Gestion Ambiental establece que todos los productos de plastico
importados deben cumplir con los requisitos de biodegradabilidad o reciclabilidad. Ademas, el
Reglamento Técnico Ecuatoriano (RTE) 187 establece criterios técnicos para los plasticos de
un solo uso, limitando la entrada de productos que no puedan ser facilmente reciclados o que
no cumplan con los estandares de sostenibilidad establecidos por las autoridades competentes.
Esto busca fomentar la importacion de plasticos que tengan un menor impacto ambiental y
promover una economia circular en el pais (Torres, 2022).

Asimismo, el Plan Nacional de Prevencion y Reduccion de Desechos Solidos establece

medidas adicionales para controlar la importacion de plasticos y garantizar que los productos
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importados contribuyan a la sostenibilidad ambiental del pais. Este plan incluye directrices para
la gestion integral de residuos plasticos, que obligan a los importadores a demostrar que los
productos que ingresan al mercado ecuatoriano cuentan con sistemas de recuperacion o
reciclaje (Albuja, 2023). Ademads, existen restricciones especificas para la importacion de
plésticos peligrosos o de dificil manejo, con el fin de reducir la acumulacion de residuos no
reciclables y proteger los ecosistemas locales. Estas regulaciones reflejan el compromiso de
Ecuador con la proteccion del medio ambiente y el desarrollo sostenible (Alarcon, 2022).

Finalmente, las barreras administrativas y burocraticas pueden complicar ain mas el
proceso de importacion. Esto incluye procedimientos aduaneros complejos, documentacion
extensa y requisitos de cumplimiento que pueden variar significativamente de un pais a otro.
La falta de transparencia y la corrupcion en algunos sistemas aduaneros también pueden
aumentar los costos y el tiempo necesarios para completar el proceso de importacion. La
gestion eficiente de estas barreras requiere un conocimiento profundo de las regulaciones y
practicas del pais importador, asi como la capacidad de adaptarse rapidamente a los cambios
en las politicas comerciales.

La clasificacion de las barreras de importacion es fundamental para comprender y
gestionar los obstaculos que pueden afectar las operaciones comerciales internacionales de una
empresa. Estas barreras se pueden clasificar en varias categorias, cada una con sus propias
caracteristicas y efectos sobre el comercio. La primera y més reconocida categoria son las
barreras arancelarias, que incluyen impuestos directos sobre los bienes importados. Los
aranceles ad valorem, especificos y mixtos se utilizan para incrementar el costo de los
productos importados, protegiendo asi 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-Mejia et al., 2010).

Otra categoria importante de barreras de importacion son las barreras no arancelarias.
Estas incluyen medidas como las cuotas de importacion, que limitan la cantidad de ciertos
bienes que pueden ser importados durante un periodo especifico. 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 importacién también son una forma de barrera no arancelaria, que requiere que los
importadores obtengan permisos especificos para traer ciertos productos al pais. La obtencion
de estas licencias puede ser un proceso complejo y costoso, que puede retrasar la entrada de

productos al mercado (Cedeno-Velasco et al., 2020).
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Las barreras técnicas y sanitarias constituyen otra categoria significativa de barreras de
importacion. Estas medidas se implementan para asegurar que los productos importados
cumplan con los estandares de calidad, seguridad y salud del pais 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 obstaculos importantes para los importadores. Los productos pueden necesitar
pruebas adicionales, certificaciones costosas y cumplimientos especificos que pueden variar de
un pais a otro. Estas barreras técnicas y sanitarias pueden ser particularmente desafiantes para
las pequenas y medianas empresas que no tienen los recursos para cumplir con todos los
requisitos (Davila et al., 2017).

Las barreras administrativas y burocraticas también juegan un papel crucial en el
comercio internacional. Estas barreras incluyen procedimientos aduaneros complejos,
documentacidn extensa y requisitos de cumplimiento que pueden ser dificiles de gestionar. La
falta de transparencia, la corrupcion y la ineficiencia en algunos sistemas aduaneros pueden
aumentar los costos y el tiempo necesarios para completar el proceso de importacion. Las
empresas deben estar bien informadas sobre las regulaciones y practicas del pais importador y
deben ser capaces de adaptarse rapidamente a los cambios en las politicas comerciales. La
gestion eficiente de estas barreras administrativas es esencial para garantizar un flujo continuo
de bienes y minimizar los retrasos y costos adicionales (Cedefio-Velasco et al., 2020).

Finalmente, las barreras psicoldgicas y culturales pueden influir en las operaciones de
importacion. 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
comprension y el respeto de las culturas y tradiciones locales pueden ayudar a superar estas

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

1.5 Acuerdos Internacionales

Los acuerdos internacionales son instrumentos esenciales que facilitan el comercio y la
cooperacion entre paises. Estos acuerdos establecen las reglas y condiciones bajo las cuales se
desarrollan las actividades comerciales, reduciendo barreras y promoviendo un entorno mas
predecible y seguro para las empresas. Los acuerdos internacionales pueden abarcar una amplia

gama de temas, incluyendo la reduccion de aranceles, la eliminaciéon de barreras no
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arancelarias, la proteccion de inversiones y la cooperacion en areas como la propiedad
intelectual y los estandares de calidad. La existencia de estos acuerdos es crucial para fomentar
el comercio internacional y el desarrollo econémico global (Freire et al., 2022).

La negociacion y firma de acuerdos internacionales son procesos complejos que
requieren la colaboracion y el compromiso de multiples actores, incluyendo gobiernos,
organizaciones internacionales y el sector privado. Estos acuerdos no solo benefician a los
paises firmantes, sino que también pueden tener un impacto positivo en la economia global al
facilitar un comercio mas libre y equitativo. La reduccion de aranceles y la eliminacion de
barreras no arancelarias, por ejemplo, pueden aumentar la competitividad de los productos en
los mercados internacionales, fomentando asi el crecimiento econdémico y la creacién de
empleo (Andrade & Meza, 2017).

Uno de los beneficios clave de los acuerdos internacionales es la creacion 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 politicas comerciales y la incertidumbre legal. Ademas, los acuerdos internacionales
suelen incluir mecanismos de resolucion de disputas que permiten a las partes resolver
conflictos de manera eficiente y justa. Estos mecanismos son fundamentales para mantener la
confianza y la cooperacion entre los paises firmantes (Arias-Dominguez & Torres, 2019).

Los acuerdos internacionales también pueden contribuir a la mejora de los estandares
laborales y ambientales. Muchos de estos acuerdos incluyen disposiciones que obligan a los
paises firmantes a cumplir con ciertos estandares en estas areas, lo que puede conducir a
mejoras significativas en las condiciones de trabajo y en la proteccion del medio ambiente. Al
promover practicas comerciales sostenibles y responsables, los acuerdos internacionales
pueden contribuir al desarrollo sostenible y al bienestar global (Arias-Dominguez & Torres,
2019).

Finalmente, los acuerdos internacionales tienen el potencial de fortalecer las relaciones
diplomaticas y politicas entre los paises. La colaboracion en temas comerciales puede servir
como una plataforma para un didlogo mas amplio y constructivo, facilitando la cooperacion en
otras areas de interés comun. Al promover la interdependencia econdémica y la cooperacion
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 estandares globales y fortalecer las relaciones internacionales.
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1.5.1 Tipos de acuerdos internacionales

Existen diversos tipos de acuerdos internacionales que se utilizan para regular y facilitar
el comercio entre paises. Uno de los tipos mas comunes son los tratados de libre comercio
(TLC), que buscan eliminar o reducir significativamente los aranceles y barreras comerciales
entre los paises firmantes. Estos tratados permiten un acceso mas 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 paises involucrados, sino que también
pueden atraer inversiones extranjeras directas al crear un entorno comercial mas favorable.
Otro tipo importante de acuerdos internacionales son los acuerdos de asociacion econdmica
(EPA, por sus siglas en inglés). Estos acuerdos no solo se centran en la eliminacion de barreras
comerciales, sino que también incluyen aspectos de cooperacion econdomica mas amplios,
como el desarrollo de infraestructura, la cooperacion tecnoldgica y la mejora de las capacidades
institucionales. Los EPA buscan fomentar una integracién econdémica mas profunda entre los
paises firmantes, promoviendo un desarrollo econdmico mas equilibrado y sostenible. Estos
acuerdos pueden ser particularmente beneficiosos para paises en desarrollo que buscan mejorar
su capacidad productiva y competitividad en el mercado global (Arias-Dominguez & Torres,
2019).

Los acuerdos de integracién econdmica regional son otra categoria significativa de
acuerdos internacionales. Estos acuerdos, como la Union Europea (UE) o el Mercosur, buscan
crear un mercado comun entre los paises miembros, eliminando no solo las barreras
comerciales, sino también facilitando la libre circulacion de personas, capitales y servicios. Los
acuerdos de integracion regional pueden ofrecer beneficios sustanciales en términos de
economias de escala, eficiencia y competitividad. Sin embargo, también requieren un alto
grado de coordinacion y armonizacion de politicas econdmicas y sociales entre los paises
miembros, lo que puede ser un desafio considerable. Ademas, existen acuerdos internacionales
especificos que abordan temas sectoriales, como los acuerdos sobre propiedad intelectual,
acuerdos sanitarios y fitosanitarios, y acuerdos sobre estandares técnicos. Estos acuerdos
establecen normas y reglas especificas para la proteccion 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 estandares
internacionales y que se protejan los derechos e intereses de los productores y consumidores
en el mercado global (Andrade & Meza, 2017).

Por ultimo, los acuerdos marco y los acuerdos de cooperacion pueden ser utilizados

para establecer las bases de futuras colaboraciones sin entrar en detalles especificos. Estos
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acuerdos suelen ser mas generales y sirven como un primer paso para una cooperacion mas
estrecha en el futuro. Los acuerdos marco pueden abarcar diversas areas de interés mutuo,
incluyendo comercio, inversion, investigacion y desarrollo, y medio ambiente. Al establecer
un marco de cooperacion, estos acuerdos facilitan la creacion de vinculos mas fuertes y
duraderos entre los paises, promoviendo un desarrollo econémico y social conjunto. En
conjunto, la variedad de acuerdos internacionales disponibles refleja la complejidad y
diversidad de las relaciones comerciales globales, proporcionando multiples herramientas para

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

1.6 Logistica

La logistica es un componente esencial en el comercio internacional que abarca la
planificacion, implementacion y control eficiente del flujo y almacenamiento de bienes,
servicios e informacion desde el punto de origen hasta el punto de consumo. La gestion
logistica eficaz es crucial para garantizar que los productos lleguen a su destino de manera
oportuna, segura y en dptimas condiciones, lo que a su vez afecta directamente la satisfaccion
del cliente y la competitividad de la empresa en el mercado global. La logistica incluye una
variedad de actividades, como el transporte, el almacenamiento, la gestion de inventarios, el
manejo de materiales y la gestion de la informacion, todas ellas interrelacionadas y necesarias
para el éxito de las operaciones comerciales (Sanchez-Sudrez et al., 2021).

El transporte es uno de los elementos mas visibles y costosos de la logistica. La eleccion
del modo de transporte adecuado —ya sea terrestre, maritimo, 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 maritimo es mas
econdémico y adecuado para grandes volimenes de mercancias, mientras que el transporte aéreo
es mas rapido, pero mas costoso. La empresa debe evaluar cuidadosamente estas opciones para
optimizar sus operaciones logisticas y cumplir con los requisitos del mercado (Marinucci,
2021).

El almacenamiento es otra funcién critica de la logistica que afecta directamente la
gestion de inventarios y la disponibilidad de productos. Los almacenes no solo sirven como
puntos de almacenamiento para las mercancias, sino que también desempefian un papel crucial
en el procesamiento de pedidos, la consolidacion de envios y la gestion de devoluciones. La
ubicacion de los almacenes y la eficiencia de las operaciones dentro de ellos son factores clave

que pueden influir en los costos logisticos y en la capacidad de la empresa para satisfacer la

25



demanda del mercado. La implementacion de tecnologias avanzadas, como los sistemas de
gestion de almacenes (WMS) y la automatizacion, puede mejorar significativamente la
eficiencia y precision de las operaciones de almacenamiento (Calatayud & Montes, 2020).

La gestion de inventarios es fundamental para equilibrar la disponibilidad de productos
y los costos de almacenamiento. Mantener niveles de inventario adecuados es un desafio 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 gestion de inventarios, como el just-in-
time (JIT), pueden ayudar a reducir los costos de almacenamiento y minimizar el capital
inmovilizado, pero requieren una coordinacién precisa con los proveedores y una prevision de
la demanda muy precisa. La tecnologia juega un papel crucial en la gestion de inventarios,
permitiendo un seguimiento en tiempo real y una toma de decisiones mas informada (Escudero,
2020).

La logistica también incluye la gestion de la informacion, que es vital para la
coordinacion y la eficiencia de todas las actividades logisticas. La informaciéon precisa y
oportuna permite a las empresas planificar mejor sus operaciones, coordinar con los
proveedores y clientes, y responder rapidamente a cualquier problema que surja. Los sistemas
de gestion de la cadena de suministro (SCM) y las tecnologias de la informacién, como el
intercambio electronico de datos (EDI) y el Internet de las cosas (IoT), facilitan la
comunicacion y el intercambio de informacion 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 logisticas (Castellanos, 2021).

Finalmente, la sostenibilidad y la responsabilidad social son aspectos cada vez mas
importantes en la logistica moderna. Las empresas estan bajo una creciente presion para reducir
su huella ambiental y adoptar practicas mas sostenibles. Esto incluye la optimizacion de las
rutas de transporte para reducir las emisiones de carbono, el uso de embalajes ecologicos y la
implementacion de practicas de logistica inversa para la gestion de residuos y productos
retornados. La sostenibilidad en la logistica no solo es beneficiosa para el medio ambiente, sino
que también puede mejorar la reputacion de la empresa y proporcionar ventajas competitivas
en un mercado cada vez mas consciente del impacto ambiental. La integracion de précticas
sostenibles en la logistica es un desafio continuo que requiere innovacion, inversion y un

compromiso a largo plazo.
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1.7 Desaduanizacion

La desaduanizacién es un proceso crucial en el comercio internacional que implica la
liberacion de mercancias a través de las aduanas de un pais. 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 desaduanizacion
es esencial para evitar retrasos en la entrega de productos, reducir costos adicionales y mantener
el flujo continuo de mercancias en la cadena de suministro. La desaduanizacién eficiente
también minimiza los riesgos de sanciones legales y facilita una operaciéon comercial mas fluida
y transparente (Viteri Troya, 2022).

Las autoridades aduaneras desempefian un papel fundamental en la desaduanizacion,
asegurandose de que las mercancias que entran y salen del pais cumplan con todas las leyes y
regulaciones pertinentes. Este proceso incluye la inspeccion fisica de los bienes, la verificacion
de la documentacion presentada y la evaluacion de los tributos aduaneros aplicables. La
colaboracion entre los importadores, exportadores, agentes de la SENAE vy las autoridades
aduaneras es vital para garantizar que la desaduanizacion se realice de manera eficiente y
conforme a las normativas. La capacitacion continua y la actualizacion de conocimientos sobre
regulaciones aduaneras son esenciales para todos los actores involucrados en el proceso (Viteri
Troya, 2022).

La digitalizacion y la automatizacion de los procesos aduaneros han revolucionado la
desaduanizacion, mejorando significativamente la velocidad y la precision del procesamiento
de mercancias. Los sistemas electronicos de declaracion aduanera permiten a los importadores
y exportadores presentar documentos y pagos en linea, reduciendo la necesidad de
procedimientos manuales y el riesgo de errores humanos. Estos sistemas también facilitan la
comunicacion y la coordinacion entre las partes involucradas, mejorando la transparencia y la
trazabilidad del proceso. La adopcién de tecnologias avanzadas en la desaduanizacion
contribuye a la modernizacion de los procedimientos aduaneros y a la mejora de la eficiencia
operativa (Icaza-Mackliff et al., 2020).

La desaduanizacién también juega un papel crucial en la seguridad nacional y la
proteccion del consumidor. A través de la inspeccion y control de las mercancias, las
autoridades aduaneras pueden prevenir la entrada de productos ilegales, peligrosos o de
contrabando. Esto incluye la deteccion de mercancias que no cumplen con los estandares de
seguridad y calidad, asi como la proteccion de los derechos de propiedad intelectual mediante

la identificacion de productos falsificados. La desaduanizacién eficaz no solo facilita el
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comercio legitimo, sino que también protege la salud y seguridad de los consumidores y
salvaguarda los intereses econdmicos y sociales del pais (Icaza-Mackliff et al., 2020).

En un entorno globalizado y dindmico, la desaduanizacién debe adaptarse
continuamente a los cambios en las politicas comerciales, las tecnologias y las tendencias del
mercado. La cooperacion internacional y la armonizacién de las regulaciones aduaneras entre
diferentes paises son esenciales para facilitar el comercio transfronterizo y reducir las barreras
comerciales. Las organizaciones internacionales, como la Organizacion Mundial de Aduanas
(OMA), desempenan un papel importante en la promocion de estandares y mejores practicas
globales en la desaduanizacion. La mejora continua y la innovacion 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 mercancias

El proceso de desaduanizacion es un procedimiento detallado y sistemdtico que
garantiza que las mercancias importadas o exportadas cumplan con todas las leyes y
regulaciones aduaneras de un pais. Este proceso comienza con la presentacion de la declaracion
aduanera, un documento que contiene informacion detallada sobre las mercancias, incluyendo
su descripcion, valor, origen y destino. La declaracion aduanera debe ser precisa y completa,
ya que cualquier error u omision puede resultar en retrasos, multas o sanciones. Los
importadores y exportadores deben asegurarse de que toda la documentacion 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 declaracion aduanera ha sido presentada, las autoridades aduaneras
proceden a verificar la informacion y a realizar una evaluacion de riesgo. Esta evaluacion
determina si las mercancias requieren una inspeccion fisica. Las inspecciones pueden ser
aleatorias o basadas en criterios especificos, como el tipo de mercancia, su valor o el historial
del importador. Durante la inspeccion, las autoridades aduaneras pueden verificar la
conformidad de los bienes con las regulaciones de seguridad y calidad, asi como asegurar que
no se estén introduciendo productos prohibidos o restringidos. La inspeccion fisica es una
medida crucial para mantener la integridad del sistema aduanero y la seguridad del pais
(Borbor-Ruiz, 2021).

Simultaneamente, 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 calculo de los tributos se basa en la clasificacion arancelaria de las
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mercancias, su valor declarado y las tarifas vigentes. Es fundamental que los importadores
proporcionen una valoracion 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 mercancias 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 desaduanizacion también incluye la revision y aprobacion de otros
permisos y licencias que puedan ser necesarios para la importacion o exportacion de ciertos
productos. Esto puede incluir permisos sanitarios, fitosanitarios, certificados de conformidad y
otros documentos especificos segin el tipo de mercancia. La obtencion de estos permisos y
licencias puede requerir tiempo y coordinacién con diversas agencias gubernamentales. La
eficiencia en la gestion de estos tramites es crucial para evitar demoras adicionales y garantizar
el cumplimiento de todas las normativas pertinentes. La correcta gestion documental es
fundamental para un proceso de desaduanizacion sin contratiempos (Tamayo-Campos, 2022).

Finalmente, una vez que todos los requisitos han sido cumplidos y los tributos pagados,
las mercancias son liberadas por las autoridades aduaneras. Las mercancias pueden entonces
ser transportadas a su destino final, ya sea a un almacén, una fabrica o directamente al
consumidor. La liberacién de las mercancias marca el final del proceso de desaduanizacion,
pero la empresa debe continuar monitoreando el cumplimiento de las regulaciones aduaneras
para futuras operaciones. La mejora continua y la adaptacion a cambios en las normativas son
esenciales para mantener la eficiencia y la legalidad en las actividades de comercio
internacional. El proceso de desaduanizacion, aunque complejo, es fundamental para la

facilitacion del comercio y la seguridad nacional.

1.7.2 Clasificacion arancelaria y cdalculos de tributos

El célculo de tributos aduaneros es un aspecto crucial del proceso de desaduanizacion
que implica la determinacion precisa de los impuestos y aranceles aplicables a las mercancias
importadas o exportadas. Este calculo comienza con la clasificacion arancelaria de las
mercancias segin el Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion de Mercancias,
conocido como Sistema Armonizado (SA). Esta clasificacion permite identificar la categoria
especifica de cada producto y las tarifas arancelarias correspondientes. La correcta
clasificacion arancelaria es fundamental, ya que cualquier error puede resultar en la aplicacion

incorrecta de tarifas y, potencialmente, en sanciones o retrasos (Criollo-Heras, 2023).
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Ademas de la clasificacion arancelaria, el valor en SENAE de las mercancias es otro
factor determinante en el calculo de tributos. El valor en SENAE generalmente se basa en el
valor de transaccion, que es el precio pagado o por pagar por las mercancias cuando se venden
para la exportacion al pais de importacion. Este valor puede incluir costos adicionales, como
el flete y el seguro, dependiendo de los términos de la venta. La declaracion precisa del valor
en la SENAE es esencial para asegurar que los tributos se calculen correctamente. Las
autoridades aduaneras pueden realizar auditorias 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 especificos segin el tipo de producto y
las regulaciones nacionales. Los aranceles son impuestos que se aplican sobre el valor de las
mercancias importadas y pueden ser ad valorem (un porcentaje del valor en SENAE) o
especificos (una cantidad fija por unidad de medida). El IVA se aplica generalmente sobre el
valor de las mercancias mas los aranceles. Otros impuestos pueden incluir impuestos especiales
sobre ciertos productos, como alcohol, tabaco y productos petroliferos. La complejidad de los
calculos requiere una comprension detallada de las regulaciones fiscales y aduaneras del pais
importador (Apraez-Pogo, 2023).

El pago de los tributos aduaneros debe realizarse antes de que las mercancias puedan
ser liberadas por las autoridades aduaneras. Este pago puede realizarse a través de diversos
métodos, incluyendo transferencias bancarias, pagos electronicos o mediante cuentas de crédito
aduanero, dependiendo de las opciones disponibles en el pais. Las empresas deben asegurarse
de que los pagos se realicen de manera oportuna para evitar retrasos en la liberacion de las
mercancias. La gestion financiera adecuada y la prevision de los costos asociados con los
tributos son esenciales para una operacion eficiente y rentable. La correcta administracion 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 precision en el calculo 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 auditorias o inspecciones por parte de las autoridades
aduaneras. La adopcidon de tecnologias de gestion aduanera puede facilitar el proceso,
proporcionando herramientas para el seguimiento y la verificacion de los célculos y pagos. En

resumen, el calculo de tributos aduaneros es un proceso complejo pero vital que requiere
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atencion meticulosa y cumplimiento estricto de las normativas para asegurar una operacion de

desaduanizacion efectiva y legal.

1.8 Comercializacion

La comercializacidon es un componente critico 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
investigacion de mercado, el desarrollo de estrategias de marketing, la distribucion, la venta y
el servicio postventa. La comercializacion 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 comercializacién debe ser adaptable y sensible a las diferencias culturales y econdmicas
entre distintos mercados (Izquierdo-Moréan et al., 2020).

La investigacion de mercado es el primer paso en el proceso de comercializacion y es
crucial para comprender el entorno competitivo, las tendencias del mercado y las preferencias
de los consumidores. Esta investigacion proporciona informacion valiosa que ayuda a la
empresa a identificar oportunidades de mercado, segmentar su audiencia y desarrollar
productos que satisfagan las necesidades especificas de los consumidores. Ademas, la
investigacion de mercado permite a la empresa anticipar cambios en el comportamiento del
consumidor y ajustar sus estrategias de marketing en consecuencia. Sin una comprension
profunda del mercado, las empresas corren el riesgo de lanzar productos que no resuenen con
su publico objetivo (Sampedro-Guamaén et al., 2021).

El desarrollo de estrategias de marketing es otra funcion vital en la comercializacion.
Estas estrategias deben abordar cémo posicionar el producto en el mercado, cual sera el
mensaje de marketing, y qué canales de comunicacion se utilizaran para llegar al publico
objetivo. El posicionamiento del producto implica definir como se diferenciard el producto de
los competidores y qué beneficios tnicos ofrecera a los consumidores. El mensaje de marketing
debe ser claro, convincente y alineado con los valores y necesidades del publico objetivo. Los
canales de comunicacion pueden incluir publicidad en medios tradicionales, marketing digital,
relaciones publicas y promociones. La eleccion de los canales adecuados es esencial para
maximizar el alcance y la efectividad de las campafias de marketing (Sampedro-Guaman et al.,
2021).

La distribucion es otro componente clave de la comercializacion que implica la gestion

del movimiento de productos desde el fabricante hasta el consumidor final. La eleccion de los
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canales de distribucion adecuados es fundamental para asegurar que los productos estén
disponibles para los consumidores en el momento y lugar adecuados. Los canales de
distribucion pueden incluir mayoristas, minoristas, distribuidores y plataformas de comercio
electronico. 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-
Moran et al., 2020).

La venta y el servicio postventa son etapas criticas en el proceso de comercializacion
que afectan directamente la satisfaccion 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 satisfaccion del cliente después de la compra. Esto incluye la gestion de
devoluciones, el soporte técnico y la atencion 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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Capitulo 2: Marco metodolégico
2.1 Método
La investigacion para la elaboracion del plan de importaciones de rollos de plastico de
vinil para "El Mundo del Plastico" adoptard un enfoque mixto, combinando métodos
cualitativos y cuantitativos. Esto permitird una comprension integral de la operativa
importadora, evaluando tanto aspectos numéricos como cualitativos. El método cualitativo
incluiré el andlisis de experiencias y percepciones, mientras que el cuantitativo se centrara en

datos numéricos y estadisticos relevantes para la importacion.

2.2 Tipo de Investigacion
La investigacion serd aplicada, con un enfoque descriptivo y exploratorio. Buscara
describir las condiciones actuales de las operaciones de importacion de la empresa y explorar
las mejores practicas y estrategias en el ambito de importaciones internacionales. El objetivo
es aplicar los hallazgos directamente a la creacion del plan proporcionando una guia practica 'y

efectiva para mejorar los procesos de importacion.

2.3 Poblacion

La poblacion de este estudio se compone de los 139 clientes de la base de datos de la
empresa “El Mundo Del Plastico” en Huaquillas. Esta base de datos incluye a todos los clientes
actuales de la empresa que han interactuado con ella en algin momento reciente. La eleccion
de esta poblacion permite un andlisis 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 localizaciéon de la poblacion abarca la ciudad de Huaquillas, un érea
estratégica en la provincia de El Oro, Ecuador, conocida por su actividad comercial y cercania
a la frontera con Peru. Esta localizacién macro proporciona un contexto relevante para el plan
de importacién, ya que implica consideraciones logisticas y de mercado especificas.

La micro localizacion, por otro lado, se refiere a la ubicacion especifica de los clientes
dentro de Huaquillas. Esto incluye tanto a clientes comerciales como a particulares que utilizan
los productos de “El Mundo Del Plastico” en sus diversas aplicaciones. La comprension de
esta micro localizacion es crucial para identificar patrones de consumo y necesidades

especificas, lo que permitira personalizar el plan de importacion para maximizar su efectividad.
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2.4 Muestra

Para este estudio, se tomara como muestra la totalidad de la poblacion, es decir, los 139
clientes de la base de datos de la empresa. La decision de tomar a toda la poblacién 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 importacion.

Al incluir a todos los clientes en la muestra, se garantiza que el andlisis sera integral y
que las conclusiones y recomendaciones derivadas del estudio reflejaran con precision la
situacion actual y las expectativas de la clientela. Esto es fundamental para el desarrollo de un
plan de importacion que esté alineado con las demandas del mercado y que pueda ser

implementado con éxito en el afio 2024.

2.5 Técnicas e instrumentos

1. Revision Bibliografica: Se realizard una exhaustiva revision de literatura
relacionada con comercio exterior, importaciones y regulaciones aduaneras. Esto
incluird estudios previos, libros, articulos especializados y legislacion vigente.

2. Encuestas y Entrevistas: Las entrevistas semiestructuradas se aplicardn a la
gerente propietaria de la empresa, asi como al agente vendedor de la misma;
mientras que la encuesta serd aplicada a los 139 clientes (poblacion total de la
empresa) para recoger datos cuantitativos que permitan obtener una comprension
profunda de los estdndares de calidad, expectativas y necesidades del publico
objetivo.

2.6 Validacion de instrumentos

Para asegurar la validez y la fiabilidad de los instrumentos de recoleccion de datos
empleados en este estudio, se procedera a realizar una validacion exhaustiva de las encuestas
y entrevistas por medio de un proceso de revision por expertos. Esta validacion serd llevada a
cabo por tres expertos en el campo de la importacion y comercializacion de productos plasticos,
quienes cuentan con amplia experiencia y conocimientos en el area.

Se seleccionaran tres profesionales con experiencia comprobada en importacion de
materiales plasticos, conocimientos en procesos aduaneros y normativas legales aplicables, y
una trayectoria en el analisis y diagndstico de necesidades empresariales en el sector comercial.
Estos expertos revisaran los instrumentos disefiados para el estudio, incluyendo encuestas y

entrevistas estructuradas.
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Las encuestas estan disenadas para recopilar datos cuantitativos sobre las necesidades
y preferencias de los clientes de la empresa “El Mundo Del Pléstico”. Incluirdn preguntas
cerradas que permitiran obtener una vision detallada de las expectativas de los clientes respecto
a la importacion de rollos de plastico de vinil. Por otro lado, las entrevistas se enfocaran en
obtener informacion cualitativa profunda sobre las experiencias y opiniones de los clientes
clave de la empresa, con el fin de identificar los desafios actuales en la importacion de rollos
de plastico y las posibles mejoras que pueden implementarse en el proceso.

Los expertos evaluaran los instrumentos basandose en criterios de claridad y precision,
relevancia, coherencia y completitud. Las preguntas deben ser claras y precisas, evitando
cualquier tipo de ambigiiedad que pudiera afectar la comprension de los encuestados y/o
entrevistados. Ademas, las preguntas deben ser pertinentes y alineadas con los objetivos
especificos del estudio, seguir un orden légico y coherente, y cubrir todos los aspectos
necesarios para alcanzar los objetivos del estudio.

Tras la revision, los expertos proporcionaran retroalimentacion detallada sobre los
instrumentos, destacando fortalezas y areas de mejora. Con base en sus recomendaciones, se
realizardn los ajustes necesarios para optimizar la efectividad de las encuestas y entrevistas.
Con este riguroso proceso de validacion, se garantizara que los instrumentos de recoleccion de
datos sean robustos, precisos y adecuados para proporcionar informacion valiosa que sustente
la elaboracion del plan de importacion de rollos de plastico de vinil para la empresa “El Mundo

Del Plastico” en Huaquillas.

2.7 Analisis de Datos

Los resultados de los instrumentos aplicados seran analizados para obtener los datos
cualitativos que permitan desarrollar el plan de importacion propuesto, el analisis permitira
identificar tendencias, correlaciones y patrones relevantes. Para el andlisis cualitativo, se
identificaran temas y subtemas emergentes que proporcionen una comprension mas profunda
de los aspectos subjetivos y contextuales de la importacion. Los resultados se interpretaran en
funcion de los objetivos especificos planteados en el estudio, y se utilizaran para elaborar
recomendaciones practicas para el plan de importaciones (Rodriguez et al., 2021).

El objetivo final de esta metodologia es proporcionar un marco robusto y bien
fundamentado para el disefio de un plan de importaciones que sea a la vez practico, adaptable
y alineado con los estdndares internacionales, asegurando asi un impacto positivo en las

operaciones de "El Mundo del Plastico".
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2.7.1 Andlisis de resultados de la encuesta a los clientes de la empresa

Figura 1
Edad
@ 1825
@ 2635
36-45
@ 46-55
@ 56+

La grafica de la encuesta muestra que la mayoria de los encuestados se encuentran en
los rangos de edad de 36 a 45 afios (33,1%) y de 46 a 55 afios (38,1%), indicando una fuerte
presencia de personas en etapas medias y avanzadas de su carrera profesional. Los grupos de
26 a 35 afos (18,7%) y de 18 a 25 afios (7,2%) son menos representativos, sugiriendo una
menor participacion de jovenes profesionales y estudiantes. El grupo de 56 afios en adelante es
el mas reducido con un 2,9%, lo que refleja una menor interaccion de los encuestados de mayor

edad con el negocio y con el canal de recoleccion de datos.

Figura 2

Género

@ Masculino
@® Femenino
@ Prefiero no decir

La gréfica 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 categoria de
"Prefiero no decir". Esto indica una ligera mayoria masculina entre los participantes, aunque la
diferencia no es muy pronunciada, lo que sugiere una participacion relativamente equilibrada
entre hombres y mujeres. Esta distribucion puede proporcionar una perspectiva diversa en las

respuestas y es representativa de una poblacion donde los dos géneros estan bien representados.
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Figura 3
Ocupacion

@ Estudiante
@ Profesional

Empresario
@ Jubilado
@® Otro

La gréfica de la encuesta sobre ocupacion muestra que la mayoria de la poblacion
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 categoria "Otro"
constituyen un 1,4% cada uno. Esta distribucion indica que la encuesta fue respondida de
manera predominante por personas activas en el ambito profesional y empresarial, lo cual
puede influir en las percepciones y respuestas relacionadas con temas laborales y de negocios.
La baja participacion de estudiantes y jubilados sugiere que estos grupos estan menos

representados en el censo aplicado.

Figura 4
Frecuencia de compra de productos importados de nuestra empresa
® Nunca
® Raravez
A veces

@ Frecuentemente
@ Siempre

La grafica 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 poblacion lo hace siempre. Estos resultados indican una lealtad alta de los clientes, asi
como una buena satisfaccion de las necesidades y requerimientos con los productos importados
de la empresa. Un pequefio porcentaje compra a veces (2,9%) y rara vez (0,7%), mientras que
ninguno de los encuestados selecciond la opcidon "Nunca". La pregunta en su totalidad sugiere
una fuerte aceptacion 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
JEsta satisfecho con la calidad de los productos importados que ha adquirido?

@ 1 (Muy insatisfecho)
® 2 (Insatisfecho)
3 (Neutral)
@ 4 (Satisfecho)
@ 5 (Muy satisfecho)

La grafica sobre la satisfaccion con la calidad de los productos importados muestra que
de los 139 encuestados, una abrumadora mayoria del 79,1% se siente muy satisfecha con la
calidad, mientras que el 20,1% se siente satisfecha. No hay respuestas en las categorias de
neutral, insatisfecho o muy insatisfecho, lo que indica que todos los encuestados tienen una
percepcion positiva sobre la calidad de los productos importados por la empresa. Este alto nivel
de satisfaccion sugiere que la empresa esta cumpliendo o superando las expectativas de sus
clientes en términos de calidad, lo cual es un indicador muy positivo para la reputacion y

fidelidad de la marca.

Figura 6
JHa experimentado algun problema con los productos importados?

®si
® \o

La grafica sobre problemas experimentados con los productos importados revela que
de los 139 encuestados, el 98,6% no ha experimentado ninglin problema, mientras que solo el
1,4% ha reportado haber tenido algin inconveniente. Esto indica una altisima tasa de
satisfaccion 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
percepcion positiva de la calidad y consistencia de los productos, destacando la efectividad de

los controles de calidad y procesos de importacion de la empresa.
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Figura 7
¢ Considera que los precios de los productos importados son justos?

® si
® \o

_— ]

La grafica sobre la percepcion 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 mayoria sugiere que la empresa ha logrado establecer una
estrategia de precios percibida como equitativa y razonable por la mayoria de sus clientes, lo
cual puede contribuir significativamente a la satisfaccion del cliente y la fidelidad hacia la

marca. La percepcion positiva sobre los precios refuerza la competitividad de la empresa en el

mercado.
Figura 8
/Qué caracteristicas valora mas en los productos importados?
@ Precio
@ cCalidad
Disponibilidad
® Marca

@ nnovacion

La grafica sobre las caracteristicas mas 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 innovacion 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 valoracion de la marca y la innovacion indica que estos
factores no son decisivos para la mayoria de los encuestados al considerar sus compras de

productos importados.
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Figura 9

¢/ Como podria mejorar nuestra empresa la oferta de productos importados?

@ Mayor variedad de productos
@ Mejores precios

Mejor calidad
@ Mejores ofertas y promociones
9,4%

La grafica sobre como mejorar la oferta de productos importados sugiere que de los 139
encuestados, el 38,1% cree que la empresa deberia 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 catdlogo de productos es la
principal area 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
¢ Como calificaria su experiencia general de compra de productos importados en nuestra
empresa?
® 1 (Muy mala)
® 2 (Mala)
3 (Neutral)
@ 4 (Buena)

@ 5 (Muy buena)

La grafica sobre la calificacion de la experiencia general de compra de productos
importados en la empresa revela que de los 139 encuestados, una abrumadora mayoria 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 categorias de neutral, mala o muy mala. Esto
indica un altisimo nivel de satisfaccion 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 percepcion
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extremadamente positiva sugiere que la empresa estd cumpliendo ampliamente con las

expectativas de sus clientes.

Figura 11
/Recomendaria nuestros productos importados a otros?

®si
® \o

La grafica sobre la recomendacion de los productos importados de la empresa muestra
que de los 139 encuestados, el 100% responderia afirmativamente, indicando que todos los
participantes recomendarian los productos a otros. Este resultado es un reflejo claro de la
satisfaccion y confianza que los clientes tienen en los productos y servicios ofrecidos por la
empresa. La unanimidad en la recomendacion sugiere que la empresa ha logrado establecer
una excelente reputacion y fidelidad entre sus clientes, lo cual es fundamental para el

crecimiento y éxito a largo plazo.

Figura 12
JHa tenido algun problema con la compra de un producto en nuestra empresa en los ultimos
6 meses?

®si

® No

La gréfica sobre problemas con la compra de productos en los Ultimos seis meses
muestra que de los 139 encuestados, el 100% no ha tenido ningin 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 percepcion de fiabilidad y
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satisfaccion entre los clientes, destacando la eficiencia en la gestion de la empresa y la

capacidad de mantener altos estandares de calidad y servicio al cliente.

Figura 13

;Como gestiond la devolucion del producto?

@ Contacté con el servicio al cliente por
teléfono.

@ Acudi personalmente a la tienda.
No solicité la devolucion del producto.

La grafica sobre la gestion de la devolucion de productos muestra que de los 139
encuestados, el 50,4% acudi6 personalmente a la tienda para gestionar la devolucion, el 27,3%
no solicitd la devolucion del producto, y el 22,3% contacté con el servicio al cliente por
teléfono. Estos resultados indican que la mayoria de los clientes prefieren manejar las
devoluciones en persona, lo cual puede sugerir una confianza en la resolucion directa y rapida
de problemas. La proporcion significativa de encuestados que no solicito la devolucion podria
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
comun, todavia representa una parte considerable de las gestiones de devolucion, indicando

que es un canal viable y utilizado por una parte significativa de los clientes.

Figura 14
¢ Como califica su experiencia con el proceso de devolucion?

@ Muy satisfactoria

@ Satisfactoria
Neutral

@ Insatisfactoria

@ Muy insatisfactoria

La grafica sobre la experiencia con el proceso de devolucion muestra que de los 139
encuestados, el 78,4% califica su experiencia como muy satisfactoria y el 20,1% la considera

satisfactoria. Solo un pequefio porcentaje, el 1,4%, calificé el proceso de devolucion como muy
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insatisfactorio. No hay respuestas en las categorias de neutral o insatisfactorio. Estos resultados
indican que la gran mayoria de los clientes tiene una percepcion positiva del proceso de
devolucion, sugiriendo que la empresa maneja eficientemente las devoluciones y proporciona
un alto nivel de servicio al cliente en esta drea. La minima insatisfaccion reportada refuerza la
idea de que los procedimientos de devolucion estan bien disefiados y son efectivos en resolver

las necesidades de los clientes.

Figura 15
;Qué podria mejorar la empresa en cuanto al proceso de devolucion de productos?

@ Facilitar la comunicacién con el servicio
al cliente.

@ Agilizar el proceso de devolucion.
Ofrecer mas opciones para la
_ devolucion del producto.
@ Mejorar la informacién sobre la politica
de devoluciones.

48,9%

La grafica sobre como mejorar el proceso de devolucion de productos muestra que de
los 139 encuestados, el 48,9% sugiere agilizar el proceso de devolucion, el 30,2% recomienda
facilitar la comunicacion con el servicio al cliente, el 18% prefiere ofrecer mas opciones para
la devolucion del producto y el 2,9% opina que se deberia mejorar la informacion sobre la
politica de devoluciones. Estos resultados indican que, aunque la mayoria de los clientes estan
satisfechos con el proceso actual, hay areas clave que podrian mejorarse, especialmente en
términos de velocidad y comunicacion. Agilizar el proceso y mejorar la interaccion con el

servicio al cliente son las prioridades principales para optimizar ain mas la experiencia de

devolucion.

Figura 16

/A pesar de este problema, volveria a comprar en nuestra empresa?
®si
® No

No estoy seguro
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La gréfica sobre la disposicion a volver a comprar en la empresa a pesar de problemas
muestra que de los 139 encuestados, el 100% respondié afirmativamente. Esto indica una
fidelidad y satisfaccion extremadamente altas entre los clientes, quienes estan dispuestos a
seguir comprando en la empresa incluso si han tenido algin 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 solida reputacion en el mercado.

2.7.2 Anadlisis de resultados de la entrevista a la dueiia de la empresa.

1. ;Cual fue la inspiracion detras de la creacion de "El Mundo del Plastico"? ;Por qué
iniciar este negocio en particular?

Siempre me ha gustado buscar soluciones practicas para el hogar y la construccion. Vi
que en Huaquillas habia una necesidad de productos plésticos de calidad, y pensé que podria
llenar ese vacio. Ademads, siempre he tenido un espiritu emprendedor y queria tener un negocio
propio que pudiera crecer y ayudar a la comunidad.

2. ;(Qué desafios enfrent6 al iniciar el negocio y como superdé esos obstaculos?

Al principio, fue complicado encontrar proveedores confiables y buenos precios.
Tuvimos que lidiar con muchos intermediarios que subian los costos. Con el tiempo, logramos
establecer relaciones directas con grandes importadores, lo que nos ayudé 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 méas me motiva es la satisfaccion de nuestros clientes. Ver que encuentran justo
lo que necesitan y que vuelven porque confian en nosotros es lo que me impulsa. Ademas, me
encanta estar al tanto de las nuevas tendencias y productos en “El Mundo del Plastico”.

4. ;Podria describir los principales productos, categorias o lineas que ofrece su tienda y
por qué son consideradas las mas importantes para su negocio?

En nuestra tienda ofrecemos rollos de vinil, rollos de manteles, rollos de plasticos
transparentes, rollos de césped y esponjas, entre otros. Estos productos son esenciales porque
tienen muchos usos en la vida diaria y en la construccion, lo que asegura una demanda
constante.

5. (Cual es el producto mas popular entre sus clientes? ;Por qué?
Los rollos de vinil son stper populares entre nuestros clientes porque son muy versatiles

y de buena calidad. Los usan para todo, desde revestimientos hasta decoraciones.

44



6. ;Como ha impactado la evolucion del mercado de productos de plastico en Huaquillas
desde que abrio su tienda?

Desde que abrimos, hemos visto un aumento en la demanda de productos de calidad.
La gente ahora busca mdas opciones duraderas y nosotros hemos podido satisfacer esas
necesidades, ayudando también a educar a los clientes sobre el mejor uso de nuestros
productos.

7. (Como se diferencia "El Mundo del Plastico'" de la competencia?

Nos diferenciamos por nuestra dedicacion 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. (Como 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. ;Como 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 esta capacitado para ofrecer asesoramiento y
resolver cualquier duda que puedan tener. Ademads, si algun producto no cumple con las
expectativas, tenemos una politica de devolucion.

10. ;Como maneja la seleccion de proveedores, la negociacion y los criterios para
asegurar buenos precios y calidad en los productos?

Elegimos a nuestros proveedores basdndonos en su fiabilidad y calidad. Negociamos
directamente con los grandes importadores para obtener los mejores precios y eliminar
intermediarios. También hacemos auditorias regulares para asegurarnos de que los productos
mantengan la calidad.

11. ;Como se mantiene actualizada sobre las ultimas tendencias en el mercado de plasticos
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. ;Como 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 desafios, como interrupciones en la cadena de suministro
y cambios en la demanda. Implementamos medidas de seguridad en la tienda, expandimos
nuestra presencia en linea y ajustamos nuestro inventario para incluir productos esenciales,

como equipos de proteccion personal.
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13. ;Cual 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 confian en nosotros.

14. ;Qué planes tiene para el futuro de "El Mundo del Plastico"?

Queremos expandir nuestra gama de productos e incluir opciones mas innovadoras.
También estamos considerando abrir nuevas sucursales en otras ciudades y mejorar nuestra
eficiencia operativa con nuevas tecnologias.

15. ;Qué papel juega la innovacion en su negocio?

La innovacion 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 Andalisis de resultados de la entrevista a los agentes vendedores de la empresa
1. ;Como describiria el perfil del cliente tipico que frecuenta '""El Mundo del Plastico"?

La mayoria de nuestros clientes son personas que buscan materiales para proyectos de
construccion, decoracion y también pequefios negocios que necesitan productos plasticos para
sus operaciones diarias. También tenemos muchos clientes que son duefios 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 especificamente. También observo qué productos miran mas y les doy
opciones basadas en eso.

3. (Podria compartir un ejemplo de como ha logrado superar las expectativas de un
cliente y generar una experiencia de compra memorable?

Una vez, un cliente buscaba un tipo especifico de vinil que no teniamos en stock. Me
aseguré¢ de conseguirlo rapidamente y le ofreci un pequefio descuento por la espera. Estaba tan
contento de que nos recomend6 a varios amigos y ahora son clientes habituales.

4. ;Podria 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 seccion donde estan los productos que busca. Le explico las
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opciones y sus beneficios. Si decide comprar, lo acompaio a la caja y aseguro que tenga toda
la informacion necesaria sobre su compra.

5. (Qué técnicas utiliza para guiar al cliente durante el proceso de compra y ayudarlo a
tomar la mejor decision?

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 informacion posible.

6. ;Como 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 pequefio obsequio
como agradecimiento.

7. ;Como 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 garantias para que se sienta seguro de su compra.

8. ¢Podria describir una situacion en la que un cliente ha presentado una objecion y como
la ha resuelto de manera satisfactoria para ambas partes?

Una vez, un cliente pensd que nuestros rollos de césped eran muy caros. Le expliqué
por qué eran de mejor calidad y le ofreci un descuento por volumen. Termindé comprando mas
de lo que planeaba y quedé muy satisfecho.

9. ;Como se asegura de estar siempre actualizado sobre los nuevos productos y tendencias
del mercado de plasticos?

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 informacion utiliza para mantenerse informado sobre las ultimas
novedades del sector?

Uso internet, sigo a algunas revistas y blogs especializados en plasticos, 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
fidelizacion) utiliza para incrementar las ventas en ""El Mundo del Plastico'?

Utilizamos descuentos por volumen, promociones especiales en fechas clave y
programas de fidelizacion donde los clientes habituales reciben beneficios adicionales.

También hacemos campafias de marketing en redes sociales.
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12. ;Podria compartir un ejemplo de una campaiia 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

proteccion. Fue un éxito.

2.8 Discusion de resultados

El objetivo general de realizar un plan de importaciones para la empresa "El Mundo del
Plastico" se refleja positivamente en los resultados de la encuesta, ya que la alta satisfaccion y
fidelidad de los clientes indican que la estrategia actual de importacion esta funcionando
adecuadamente. La percepcion de precios justos y la alta calidad de los productos importados
sugieren que la empresa estd 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
satisfaccion y lealtad.

El anélisis de los resultados de la encuesta subraya la importancia de un conocimiento
profundo y practico del proceso de importacion de materia prima y los requisitos para importar
rollos de plastico 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 teorica solida es
esencial para continuar seleccionando proveedores confiables y manejar adecuadamente las
regulaciones aduaneras.

El diagnoéstico de la situacion actual revela que "El Mundo del Plastico" ha logrado
establecer una cadena de suministro efectiva que minimiza los problemas y asegura la
satisfaccion del cliente. La alta frecuencia de compra y la disposicion de los clientes a volver a
comprar indican que la empresa ha identificado correctamente sus necesidades y
requerimientos de importacion. Sin embargo, los resultados también sugieren areas de mejora,
como la diversificacion del catalogo de productos y la optimizacion de precios, lo que puede
ser abordado en el plan de importaciones del afio 2024 para reducir aun mas la cadena de
intermediarios y aumentar la competitividad.

La elaboracion de una propuesta de plan de importacion para 2024 debe considerar los
resultados positivos obtenidos en términos de satisfaccion y fidelidad del cliente. La
unanimidad en la recomendacion de los productos y la alta calificacion 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 comunicacion con el servicio al cliente. Ademas, la propuesta debe incorporar estrategias
para diversificar el catalogo de productos y ajustar los precios, asegurando que las nuevas

importaciones continten satisfaciendo las demandas del mercado.
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Capitulo 3: Plan de importacion
3.1 Resumen Ejecutivo

e Objetivo: Importar rollos de plésticos de vinil para disminuir la cadena de

intermediaros que la empresa actualmente tiene.

e Empresa importadora: “El Mundo del Plastico”

e  Ubicacion: Huaquillas, Ecuador

e Periodo: 2024

e Producto para Importar: Rollos de plésticos de vinil

e Pais de Origen: China

La empresa "El Mundo del Plastico," ubicada en Huaquillas, Ecuador, es una
organizacion dedicada principalmente a la comercializacion de vinil y otros productos
plasticos. Fundada con el propdsito de satisfacer las necesidades del mercado local, la empresa
ha crecido hasta consolidarse como un proveedor clave en la region fronteriza. A lo largo de su
trayectoria, "El Mundo del Pléastico" ha ampliado su catalogo de productos, ofreciendo no solo
rollos de vinil, sino también césped artificial, telas, plasticos transparentes, manteles, corosil,
y tapetes, entre otros. Con una estructura organizativa pequena 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 atencion al cliente hasta la
gestion de inventarios y la administracion de las operaciones diarias. En el afio 2024, la empresa
tiene como objetivo optimizar su cadena de suministro, especialmente en la importacion de
rollos de plasticos de vinil desde China, con la intencion de reducir la dependencia de
intermediarios y mejorar la competitividad en el mercado local.

Esta vision de crecimiento y adaptacion a las demandas del mercado demuestra el
compromiso de "El Mundo del Plastico" 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 expansion estratégica. Ademas de su enfoque en la comercializacion
de productos plasticos, "El Mundo del Plastico" ha demostrado una notable capacidad para
adaptarse a las dindmicas cambiantes del mercado, lo que le ha permitido mantenerse relevante
en una region altamente competitiva. La ubicacion estratégica de la empresa en Huaquillas,
una ciudad fronteriza, le ofrece ventajas logisticas significativas, facilitando tanto la
importacion de productos como la distribucion eficiente a clientes en toda la region. 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 expansion 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 ain mas su catalogo de productos, asi como la implementacion
de tecnologias que permitan mejorar la gestion de inventarios y procesos de venta. Al centrarse
en la eficiencia y en la satisfaccion del cliente, "El Mundo del Plastico" busca no solo mantener
su posicion en el mercado, sino también expandirse y captar una mayor cuota de mercado en

el sector de los plasticos en Ecuador y potencialmente en otras regiones cercanas.
Figura 17
Cadena de suministro actual de la empresa "El mundo del plastico"
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La cadena de suministros actual de la empresa "El Mundo del Plastico" 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 eslabon en el proceso, asegurando que los productos necesarios sean
adquiridos para su posterior distribucién 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 actia 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 desempefia 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 asi la comercializacion y venta de estos. Su funcion
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 distribucion para hacer
llegar los productos al cliente final. Este servicio de distribucion, cuyo costo es cubierto por el
cliente, asegura que la mercancia llegue en condiciones 6ptimas 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
Plastico," 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 plastico"
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En la cadena de suministros propuesta, "El Mundo del Plastico" simplifica su proceso
de adquisicion al interactuar directamente con un proveedor ubicado en China, que actua como
exportador en el proceso de compra. Posteriormente, se desarrolla una logistica eficiente de
transporte y un proceso de importacion optimizado para asegurar que los productos lleguen

directamente a las instalaciones de la empresa. Esta estrategia elimina intermediarios,

52



permitiendo que los productos importados sean descargados y almacenados directamente para

su comercializacion al cliente final, optimizando tanto los costos como los tiempos de entrega.

3.2 Marketing Internacional
3.2.1 Analisis de Producto y Plaza
3.2.1.1 Producto
3.2.1.1.1 _Andlisis del Producto

Los rollos de vinil PVC (Policloruro de Vinilo) son materiales plésticos versatiles y
duraderos, ampliamente utilizados en diversas aplicaciones debido a sus propiedades fisicas y

quimicas.

Caracteristicas y Especificaciones
e  Material: Policloruro de Vinilo (PVC).
e Dimensiones: Disponibles en varios anchos y largos segun las necesidades del cliente.
e Espesor: Varia segun la aplicacion, comunmente entre 0.1 mm y 5 mm.
e  Color: Transparente, opaco o en una variedad de colores solidos y patrones.
e Superficie: Lisa, brillante, mate, texturizada o estampada.
¢ Durabilidad: Resistente a la abrasion, productos quimicos, agua y rayos UV.
e Flexibilidad: Alta flexibilidad, puede ser enrollado y desenrollado facilmente sin
romperse.
e Temperatura de Operacion: Resistente a temperaturas de -20°C a 60°C.
e Peso: Depende de las dimensiones y el espesor del rollo, generalmente ligero para

facilitar el manejo y transporte.

Aplicaciones
e Industria Grafica: Impresion de graficos, sefializacion y publicidad.
e Construccion: Recubrimientos de suelos, paredes y techos.
e Automotriz: Tapiceria de vehiculos, paneles y revestimientos interiores.
e Hogar y Oficina: Manteles, cortinas de bafo, cubiertas de muebles y papeleria.

e Embalaje: Envolturas protectoras y embalaje de productos.

Ventajas del Producto

e Versatilidad: Adecuado para una amplia gama de aplicaciones en diversos sectores.
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Resistencia: Alta resistencia a factores ambientales y quimicos.

Facil Mantenimiento: Facil 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.

Econoémico: Costo relativamente bajo en comparacion con otros materiales plésticos.

Desventajas del Producto

Impacto Ambiental: El PVC es un material no biodegradable y su produccion y desecho
pueden generar preocupaciones ambientales.
Sensibilidad a Altas Temperaturas: Puede deformarse o dafarse 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 continuacidn, se detalla como estas certificaciones pueden influir en la eleccion

del proveedor y del producto: ISO 9001: Sistema de Gestion de Calidad y Descripcion de la
ISO 9001/2015

Norma Internacional: La ISO 9001 es una norma internacional que especifica los
requisitos para un sistema de gestion de la calidad (SGC).

Enfoque en la Calidad: Se centra en la eficiencia de los procesos, la satisfaccion del
cliente y la mejora continua.

Ambito de Aplicacién: Puede aplicarse a cualquier organizacion, independientemente

de su tamafio o sector.

Beneficios de 1a 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 reduccion de errores.

Confianza del Cliente: Incrementa la confianza del cliente al demostrar el compromiso

de la empresa con la calidad.
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e Reduccion de Riesgos: Ayuda a identificar y gestionar riesgos relacionados con la

calidad del producto.

Proceso de Certificacion
e Auditorias Internas: La empresa realiza auditorias internas para asegurarse de que
cumple con los requisitos de la ISO 9001/2015
e Auditorias Externas: Una entidad certificadora independiente lleva a cabo auditorias

para verificar el cumplimiento.
e Mantenimiento de la Certificacion: La certificacion debe renovarse periddicamente,

asegurando una mejora continua.

Marca CE: Conformidad Europea - Descripcion de la Certificacion CE
e Normativa Europea: La certificacion CE indica que un producto cumple con las
normativas de seguridad, salud y proteccion del medio ambiente de la Union Europea.
e Obligatoria para Ciertos Productos: Es obligatoria para una amplia gama de productos

comercializados en el Espacio Econdmico Europeo (EEE).

Beneficios de la Certificacion CE
e Acceso al Mercado Europeo: Permite que los productos se comercialicen libremente
dentro del EEE.
e Seguridad del Producto: Asegura que los productos cumplen con los estandares de
seguridad y proteccion del medio ambiente.
e Reconocimiento Internacional: Aunque es una marca europea, también es reconocida

internacionalmente como un sello de calidad y seguridad.

Proceso de Certificacion
e Evaluacion de Conformidad: EI fabricante debe realizar una evaluacion de
conformidad para asegurarse de que el producto cumple con los requisitos esenciales.
e Documentacion Técnica: Debe proporcionarse una documentacion técnica detallada
que demuestre el cumplimiento de las normativas aplicables.
e Declaracion de Conformidad: El fabricante debe emitir una declaracion de
conformidad CE y, en algunos casos, el producto debe ser examinado por un organismo

notificado.
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e Calidad y Especificaciones: Detalles sobre la calidad del material, durabilidad,
resistencia y estandares de calidad.

e Competencia: Analisis de productos similares en el mercado ecuatoriano, incluyendo
marcas y proveedores.

e Ventajas y Desventajas: Identificacion de las fortalezas y debilidades del producto en

comparacion con la competencia local.

3.2.2 Plaza
3.2.2.1 Analisis de Mercado del Pais de Origen (China)
Produccion y Oferta
China es el segundo mayor productor y exportador de plasticos, incluyendo rollos de
vinil PVC, a nivel mundial. La capacidad de produccién del pais es enorme debido a su
avanzada infraestructura industrial, tecnologia de vanguardia y acceso a materia prima.
Lista de proveedores en China
. Haining Halong Industry Co., Ltda:
Agente: Kay Huang
6 aflos en el mercado
Empresa verificada
. Beijing Bcd Technology Co., Ltda.
Agente: Joy Huang
15 afnos en el mercado
Empresa Verificada
° Chiping New Decor Materials Co., LtdaBuilding
Agente: Kate Guo
11 afnos en el mercado
Empresa verificada
. Haining Ousikai Plastic Industry Co., Ltda
Agente: Jason C
13 anos 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 produccion de materiales plésticos, 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 plasticos, impulsado por
la demanda en sectores como la construccién, la automocion, la electronica y el embalaje.
Ademas, el pais ha establecido politicas favorables para la exportacion, ofreciendo incentivos
fiscales y mejorando las infraestructuras portuarias y logisticas.
Politicas Comerciales y Regulaciones

Las politicas comerciales de China estan disefiadas para fomentar las exportaciones. Sin
embargo, el pais también cuenta con regulaciones estrictas en cuanto a la calidad de los
productos y el cumplimiento de estandares 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 ltimos afios, con
acuerdos bilaterales que facilitan el comercio entre ambos paises. Esto incluye acuerdos para
la reduccion de aranceles y la eliminacion de barreras no arancelarias, lo que simplifica el
proceso de importacion y exportacion de productos entre los dos paises aprovechando el TLC

firmado entre ambos paises puesto en vigencia 1 de mayo del 2024

3.2.2.2 Analisis de Mercado del Pais de Destino (Ecuador)

Demanda del Producto

Ecuador presenta una demanda creciente de rollos de vinil PVC debido a su versatilidad
y uso en multiples sectores. Los principales consumidores incluyen la industria gréfica,
construccion, automotriz y productos de consumo. La urbanizacion y el desarrollo de
infraestructuras en el pais impulsan la necesidad de materiales duraderos y econdmicos 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 esta influenciado por tendencias globales y locales. La
sostenibilidad y el reciclaje son temas importantes, y existe una creciente demanda de
productos ecologicos. Ademas, la digitalizacion y la automatizacion en sectores como la
construccion y la grafica impulsan la demanda de materiales plasticos avanzados.

Factores Economicos

La economia de Ecuador se ha mostrado resiliente a pesar de los desafios globales.
Factores como la estabilidad del dolar estadounidense, utilizado como moneda oficial,
proporcionan un entorno predecible para las transacciones comerciales. Sin embargo, la
economia también estd sujeta a fluctuaciones basadas en los precios del petroleo 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 importacion gracias a
acuerdos bilaterales que promueven el comercio, reduciendo barreras arancelarias y
burocraticas. La cooperacion entre ambos paises en términos de inversion y desarrollo de

infraestructura también beneficia a los importadores.

3.3 Operatoria comercial

3.3.1 Busqueda de Proveedores

Aprovechando la creciente interconectividad global, se realiz6 una bisqueda exhaustiva
de proveedores a través de la plataforma Alibaba. La seleccion del proveedor se basé en un
andlisis integral de su perfil, considerando factores clave como la calidad del producto, la
reputacion del vendedor y las condiciones comerciales ofrecidas. Alibaba proporciona un
entorno seguro para las transacciones comerciales internacionales, ya que exige a los
vendedores subir informacion verificable y cumplir con rigurosos estandares de seguridad. Esto
garantiza que los proveedores sean fuentes confiables y facilita la mitigacion de riesgos en la

cadena de suministro global.

3.3.1.1 Ceriterios de Seleccion: Calidad, precio, tiempo de entrega, reputacion
del proveedor.
Se ha solicitado una muestra al proveedor, donde se pudo verificar de forma fisica la

calidad del producto, asegurandonos que si es lo que estamos buscando para nuestros clientes.
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Como puntos extra se verifico la reputacion del vendedor donde pudimos constatar y negociar
desde el precio por metro hasta cuando tenemos el producto terminado. La eleccion de los
parametros de Calidad, Precio, Tiempo de Entrega y Reputacion del Proveedor para la
seleccion de un proveedor en China es fundamental para asegurar una operacion de importacion

exitosa. Aqui 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 especificas, por tal motivo para
una validacion de calidades se negocio la importacion de muestras de los productos y disefios
que el proveedor tiene en catalogo para ser enviado via express, asi ingresariamos a ecuador
como MSVC, de esa manera pudimos evaluar lo siguiente:
*  Estandares de Producto: Garantizar que los rollos de vinil PVC cumplen con los
estandares y normativas internacionales y locales.
e  Consistencia: Asegurar que cada lote tenga la misma calidad para evitar problemas de
produccion y reclamaciones de clientes.
. Durabilidad: Productos de alta calidad tienden a ser mas duraderos, reduciendo costos

de reposicion 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 negociacion, se inicid con una cotizacion bajo los términos EXW (Ex
Works), y finalmente se acordé un valor bajo los términos FOB (Free On Board). Con este
analisis podemos concretar:
*  Mirgenes de Ganancia: Un precio adecuado permite obtener margenes de ganancia
sostenibles.
e Competitividad: Mantener precios competitivos en el mercado local para atraer a mas
clientes.
*  Costos Totales: Considerar el precio total, incluidos los costos de transporte, aranceles

y otros gastos relacionados con la importacion.

Tiempo de Entrega
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El tiempo de entrega influye directamente en la planificacion 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
econdémicas debido al aumento en los valores de flete internacionales y cambios normativos

nacionales que pueden afectar al costo final o a su ingreso al pais.

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 pais China, la empresa tiene como
nombre Haining Halong Industry CO. Ltda., con mas de 6 afios en la plataforma. Amy Yan la
empresa se encuentra ubicada en Foshan Guandong, pais China, la empresa tiene como nombre
Foshan Weiming Plastics CO, Ltda. con mas de 21 afios en la plataforma. Kay Huang la
empresa se encuentra ubicada en Jiaxing Zhejiang pais China, la empresa tiene como nombre
Haining Halong Industry CO. Ltda. En donde los 3 proveedores nos ofrecian productos

similares, con sus respectivas certificaciones

3.3.2 Clasificacion arancelaria

La clasificacion arancelaria es un paso crucial en el proceso de importacion de bienes,
ya que determina los impuestos y aranceles aplicables, asi como las normativas y restricciones
que pueden afectar la importacion de los rollos de vinil PVC desde China a Ecuador. Razones
para el Analisis de la Clasificacion

e Precision en los Aranceles: Es esencial clasificar correctamente los productos para
asegurar que se apliquen los aranceles y tributos adecuados. Una clasificacion incorrecta
puede resultar en costos adicionales inesperados o en sanciones por parte de las
autoridades aduaneras.

e Cumplimiento de Normativas: Cada clasificacion arancelaria esta sujeta a regulaciones
especificas. Una clasificacion precisa garantiza el cumplimiento de todas las normativas,
evitando posibles problemas legales y administrativos.

e Optimizacion de Costos: Una correcta clasificacion permite identificar beneficios
arancelarios y evitar pagos innecesarios. Ademas, facilita la planificacion financiera y
presupuestaria del proceso de importacion.

e Notas Explicativas: Las notas explicativas del Sistema Armonizado (HS) son esenciales

para una correcta clasificacion arancelaria. Estas notas proporcionan descripciones
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detalladas y criterios especificos para clasificar los productos, lo que ayuda a garantizar
que los rollos de vinil PVC sean ubicados en la partida arancelaria correcta.

e Mercadologia: El conocimiento mercadologico, que se refiere al estudio de las
caracteristicas y naturaleza de las mercancias, es fundamental para identificar
adecuadamente los productos y entender sus propiedades y usos. Este conocimiento es

clave para asegurar una clasificacion precisa y evitar errores.

Dicho esto, se procede a detallar la clasificacion arancelaria del producto a ser importado:
e  Producto: Rollos de Vinil
e Origen: China
e (Capitulo:39
Partida: 18
Subpartida: 10
Codigo suplementario: 1000
e Descripcion de la Subpartida 3918.10.10.00

Tabla 1

Categoria arancelaria

Cod. Sup. Tributo Valor Detalle

0 Arancel Advalorem 0.00 Revestimientos para suelos
Revestimientos de plastico para suelos, incluso
autoadhesivos, en rollos o losetas; revestimientos de

3918 plastico para paredes o techos, definidos en la Nota 9 de
este Capitulo

3918.10 De polimeros de cloruro de vinilo:

3918.10.10.00 Revestimientos para suelos

Tabla 2

Valores arancelarios

Detalle Dato
Arancel Advalorem 0%
Arancel Especifico $0.00
Fodinfa 0.5%
LV.A. 15%
1.CE. 0%
Unidad Fisica 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

DETALLE

Subpartida: 3978101000

Pala: (CN) China

Tratado Preferencial Convenio internacional: 0808
Convenio: Tratado de Libre Comarco

Tipo de Margen: O

Atecta a: Arancal Ad Valocem

Arancel Ad Valorem China: 20 00

Operacion: Liberacion

Arancel Ad Valorem: D.00%,

Valor de la Operacion: 1007

A Pagar: 0.00%

Codigo Complementario: 000D

Cadigo: AD

Observaciones Codigo: Los aranceles aduaneros sobre las
mercancias originarias inciuidas en la Categoria "AQ" en el
Cronograma s& slimmaran en su TOMaligad y dichas mercancias
oslacrdn libros do arancolos aduanoros on Ia fecha do emiracda on
VIQOr o este Tratado, (01/05/2024)

El Tratado de Libre Comercio firmado entre Ecuador y China, vigente desde el 1 de
mayo de este afio, tiene como objetivo facilitar y promover el comercio entre ambos paises
mediante la reduccion o eliminacion de aranceles sobre diversos productos. Impacto del TLC
en la Importacion de Rollos de Vinil PVC: En nuestro caso especifico, el andlisis de la
clasificacion 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 proporcionard una reduccion adicional en
los aranceles para este producto en particular. Costo del Certificado de Origen: Dado que no se
obtendrad un beneficio arancelario adicional por el TLC, el costo asociado a la obtencion del
Certificado de Origen para aprovechar dicho tratado no serd necesario en este caso. Esto
simplifica el proceso de importacion y evita gastos innecesarios.

3.3.3 Seleccion de métodos de pago
Para esta importacion, se ha decidido considerar las siguientes opciones como métodos de pago
internacional:

1. Transferencia Bancaria Internacional
Ventajas:
e Simplicidad: Es un método directo y facil de utilizar.
e Rapidez: Los fondos se transfieren rapidamente, lo que puede acelerar el proceso de
importacion.
e Menores Costos: Generalmente, las transferencias bancarias tienen costos de
transaccion mas bajos comparados con otros métodos pagando tinicamente el Impuesto

a Salida de Divisas y la Comision Bancaria dependiendo el Banco que se manejara

Desventajas:

62



e Riesgo para el Comprador: El comprador asume mas riesgo, ya que el pago se realiza
antes de recibir la mercancia.
e Requiere Confianza: Se necesita un alto grado de confianza en el proveedor, ya que el

control sobre la mercancia se tiene después del pago.

2. Carta de Crédito
Ventajas:
e Seguridad: Ofrece mayor seguridad para ambas partes, ya que un banco garantiza el
pago siempre que se cumplan las condiciones del contrato.
e Proteccion: Protege al comprador asegurando que el pago solo se realice si se presentan

los documentos requeridos y se cumplen los términos del crédito.

Desventajas:
e Costos Elevados: Las cartas de crédito implican costos adicionales por parte del banco
que emite y confirma la carta.

e Complejidad: Requiere mas tramites y puede ser mas complicado de gestionar.

Decision y Acuerdo de Pago

Después de evaluar las ventajas y desventajas de cada método, se ha decidido utilizar
la Transferencia Bancaria Internacional para esta importacion. Acuerdo de Pago: Se ha
negociado un anticipo del 70% del valor FOB para iniciar la produccion de la orden de compra.
El 30% restante se pagara 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

produccion y minimizar el riesgo financiero.

3.3.4 Contrato internacional

Para asegurar una transaccion confiable y una importacion que cumpla con la normativa
ecuatoriana, se procederd a la firma de un contrato de Compra y Venta Internacional, respaldado
por las disposiciones de la Convencion de las Naciones Unidas sobre los Contratos de
Compraventa Internacional de Mercaderias (CNUCCIM, CISG, por sus siglas en inglés o

Convencion de Viena).
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3.3.5 Logistica y Transporte
3.3.5.1 Modos de Transporte: Maritimo, aéreo, terrestre.
Transporte Maritimo
El transporte maritimo es el método mas comin para el comercio internacional,
especialmente para envios de gran volumen. Utiliza barcos que pueden transportar grandes
cantidades de mercancias a través de rutas maritimas internacionales.
Ventajas
e Costo Eficiente: Ideal para el envio de grandes volimenes a un costo relativamente bajo.
e Capacidad: Permite transportar una amplia variedad de productos, desde materias
primas hasta bienes terminados.
e Flexibilidad: Varias opciones de contenedores y servicios que se adaptan a diferentes
necesidades logisticas.
Desventajas
e Tiempo de Transito: Generalmente mas lento en comparacion con otros modos de
transporte.
e Riesgo de Demoras: Posibles retrasos debido a condiciones climéticas y congestion en

puertos.

Transporte Aéreo
El transporte aéreo se utiliza para envios urgentes y de alto valor. Aviones de carga

mueven mercancias rapidamente entre paises, siendo ideal para productos perecederos y bienes
que requieren entregas rapidas.
Ventajas

e Velocidad: El modo de transporte mas rapido, ideal para entregas urgentes.

e Seguridad: Menor riesgo de dafios y robos en comparacion con otros métodos.

e Alcance: Capacidad de llegar a casi cualquier destino global.
Desventajas

e Costo Elevado: Significativamente mas caro que el transporte maritimo y terrestre.

e Limitaciones de Capacidad: Restricciones en el tamafo y peso de las cargas.
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Transporte Terrestre
El transporte terrestre incluye camiones y trenes que mueven mercancias a través de
carreteras y vias férreas. Es comunmente utilizado para el transporte interno y transfronterizo
dentro de continentes.
Ventajas
e Flexibilidad: Ideal para entregas puerta a puerta.
e Rapidez en Distancias Cortas: Rapido y eficiente para envios de corta y media
distancia.
e Accesibilidad: Puede llegar a ubicaciones remotas donde otros modos de transporte no
pueden.
Desventajas
e Limitaciones Geograficas: Menos eficiente para largas distancias intercontinentales.
e Variabilidad de Costos: Costos pueden variar significativamente segun las distancias y

condiciones de las rutas.

Decision del Modo de Transporte

Para esta importacion especifica, se ha optado por el transporte maritimo debido a que
la orden de compra consiste en un contenedor de 40 pies HQ FCL. Dado el volumen y peso del
envio, el transporte maritimo es la opcion mas adecuada. El tiempo de transito estimado es de
30 a 35 dias, lo cual se alinea con nuestros requisitos logisticos y de planificacién en donde el
POL es Ningbo y POD Guayaquil.

4.1.1.1. IlIncoterms: Términos internacionales de comercio aplicables.

Para esta importacion, inicialmente comenzamos con una negociacion bajo los términos
EXW (Ex Works) para analizar y comparar los costos internos en China, como el transporte
interno desde la fabrica hasta el puerto y los trdmites aduaneros en la aduana de China. Sin
embargo, debido a la experiencia del proveedor en la exportacion de este producto, optamos
por confirmar el envio 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 serd resuelto por el proveedor con prontitud y eficacia.
El proveedor también nos ofrecio la opcion de utilizar los términos CIF (Cost, Insurance, and
Freight), pero debido a los costos adicionales en gastos locales en Ecuador, como el COLLECT
FEE, podria 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 permitira tener un control mas riguroso sobre la estiba y el transporte, ademdas nuestro
agente logistico nos otorga 21 dias libres de almacenamiento en Ecuador y la exoneracion del

pago de garantia, lo cual representa un ahorro considerable.

Figura 20
Incoterms
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3.3.6 Seguros internacionales

En lo que respecta al seguro internacional, tras un analisis 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 contratacion de este seguro implica costos adicionales y considerando que
la inversion en esta transaccion no es significativa y el producto no es altamente susceptible a
dafios, hemos decidido no optar por un seguro internacional completo. No obstante, para
mitigar riesgos de manera prudente, se adjuntard una poéliza de seguro con un costo del 0.40%
del valor FOB, proporcionando una cobertura contra todo riesgo para la carga durante el

transito.
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3.3.7 Packaging y embalaje (paking list)

Tabla 3
Packing
Name Picture Size Thicknes Lenlgé)l;lPer Packing
- 0.3mm-2.0
PVC -1.80 mm Normally “Woven bag or composite kraft, can
M -2m Max 25m7 30m pack the goods as per your requirement

3.4 Operatoria de comercio exterior

3.4.1 Legislacion aduanera: procedimientos y regulaciones aduaneras en Ecuador.

Tabla 4

Legislacion aduanera

Etapa

Descripcion

1. Preliquidacion de
Impuestos

2. Declaracion
Anticipada

3. Liquidaciéon
Definitiva

4. Designacion del
Canal de Aforo

5. Aforo Fisico o
Documental

6. Salida Autorizada

7. Carga Observada

Nuestro agente aduanero BEBRAND INTERNATIONAL CIA LTDA nos envia una
preliquidacion de impuestos para ser aprobada.

Una vez aprobada la preliquidacion, nuestro agente procede a la declaracion anticipada
48 horas antes del arribo de la carga para agilizar el proceso y aminorar costos de
almacenaje en zona primaria.

Tras gestionar la DAI (Declaracion Aduanera de Importacion), nos envian la
liquidacion definitiva para ser pagada.

El sistema aduanero asigna el canal de aforo designado para la carga.

Si el canal de aforo es fisico o documental, esperamos la notificaciéon del técnico
aduanero "aforador". Existen dos posibles notificaciones: Salida Autorizada o Carga
Observada.

Si la carga cuenta con salida autorizada, procedemos a obtener el turno y pagar el
almacenaje en deposito aduanero para retirar la carga.

Si la carga esta observada, contamos con 5 dias habiles para sustentar la observacion,
con la posibilidad de una prérroga de 5 dias mas si es necesario.

3.4.2 Tipos de aforo

e Aforo Documental: Este tipo de aforo se centra en la revision de la documentacion

presentada por el importador o exportador, no se realiza una inspeccion fisica de las

mercancias.

e Aforo Fisico: En este tipo de aforo, se realiza una inspeccion fisica de las mercancias, es

mas exhaustivo y minucioso que el aforo documental.

e Aforo Automatico: Utiliza sistemas electronicos y automatizados para el despacho de

mercancias, es el tipo de aforo mas avanzado tecnoldgicamente.

e Fisico intrusivo: Es cominmente utilizado cuando la documentacion presenta algunas

inconsistencias menores o cuando se requiere una verificacion adicional para mercancias

de valor medio o riesgo moderado.
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3.4.3 Observaciones

Por alertas de: clasificacion arancelaria, duda de valor, naturaleza, cantidad y/o peso; o

por autoridad oficial del aforador por inconsistencias en la informacion declarada en la DAL

Si no hay salida autorizada el aforador observa la carga y solicita sustentar esa observacion

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, fisico o universal

En Proceso de Aforo: Cuando el aforador apertura la DAI e inicia con la verificacion de
los documentos dependiendo del tipo de aforo (por lo general si una DAI cuenta con
alertas por alglin 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 focalizacion de
revision se va a encaminar mas 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 codigos liberatorios o clasificacion
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 contintia con el proceso y a los 5 segundos de
pasar por este estado pasa al siguiente estado. Pero si es que la DAI no justifico la
observacion el aforador modifica los datos que pueden generar una liquidacion
complementaria y cierra la DAI, el estado se mantendra hasta que la liquidacion
complementaria se pague.

Salida Autorizada: Es el ultimo estado de la DAI y refleja la autorizacion que aduana
concede para que la mercancia salga del deposito temporal y pueda circular libremente

en el Ecuador. Este estado le permite al OCE movilizar su mercancia.
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3.5 Costos de la importacion (cuadro resumen de gastos profoma be brand)
Figura 21
Proforma Be Brand
Para: Ariel Ochoa - Be mfzra?ifn;
Producto: Rollos de Vinil 8 Business & Logistic
Origen: China Brand Group®

DETALLE DE GASTOS APROXIMADOS DE IMPORTACION
16/06/2024

INTERNACIONAL (CHINA)

DESCRIPCION ALOR
(g::, FACTURA FOB - CHINA $17238,06
. FLETE INTERNACIONAL MARITIMO $1460,00
- COSTOS LOCALES CHINA (DESPACHO ADUANERO) $50,00

NACIONAL (ECUADOR)

[E} | sasTOS LOCALES Y MANEJO NAVIERA - ECUADOR® $700,25
-

T | ALMACENAJE EN PUERTO (NAPORTEC)" $316,37
84| | HANDLING - AFORO ADUANA* $30,00
Il | TRIBUTOS EN ADUANA (ARANCEL IVA - FODINFAY* $2372,03
{1 | DESPACHO ADUANERO - ECUADOR (AGENCIAMIENTO DE $307.05

5 | ADUANAY i
-

T | GARANTIA CONTENEDOR $5500,00
= | COSTO DEL TURNO PARA ENTREGA DEL CONTENEDOR -

P | ARETINA $45.60
{& | BE BRAND INTERNATIONAL COMPANY IMPORT OPERATION $250,00
&3 | ENTREGA NACIONAL DESDE PUERTO GYE HASTA HUAQUILLAS $450,00

*15% IVA Incluido

Tniemalional
iness & Logislic
oo

M . Larcovich

Dpto. Comercial
Be Brand IBLG Cia. Ltda.

+593 95 885 0344 @ comercial@bebrand.com.ec

©0

www.bebrand.com.ec Qw

3.6 Gastos a tomar en cuenta

Tabla 5

Tarifas de garantia por contenedor

TIPO DE CONTENEDOR Persona Juridica 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
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Un gasto extra que se debe tener en consideracion es la garantia por la devolucion de
contenedor, si bien es cierto que ese dinero se devolvera al momento que la unidad ya vacia
regrese a los patios de aduana, se debe tener en consideracion ya que la falta de conocimientos

no exime de culpa.

Tabla 6

Tarifas por demora

TIPO DE CONTENEDOR 9no dia al 13ro dia 14to dia 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 antelacion ya que, si el agente de aduana no
le notifica que tiene un tiempo estimado para la devolucion del contenedor, la SENAE iniciara

la accidn de estos cobros, dependiendo del contenedor y también dependiendo de los dias.

3.7 Flujograma del plan de importacion

El flujograma presentado detalla el proceso para la declaracion aduanera de importacion
(DAIJ) 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
generacion de la DAI que contiene toda la informacion relevante sobre la importacion. Luego,
la operacion se refrenda, verificando la validez de la declaracidn, y se procede al pago de los
tributos aduaneros correspondientes. Tras el pago, se asigna un canal de aforo, que puede ser
fisico o documental, determinando asi el tipo de revision a realizar. Si el canal asignado es
fisico, se revisa fisicamente la mercancia, mientras que, si es documental, se realiza una
revision documental por parte de un técnico del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador
(SENAE). El técnico revisa la documentacion y evalla si existen observaciones en el tramite;
en caso afirmativo, se notifican las observaciones al importador para su correccion. 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 asi, el técnico
cierra la DAI y se notifica que la declaracion ha sido autorizada, permitiendo asi la salida de la
mercancia de la aduana. Este proceso asegura que la importaciéon 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 importacion

3.8 Conclusiones del plan de importacion

La importacion directa de rollos de plasticos de vinil desde China permite a la empresa
"El Mundo del Plastico" disminuir significativamente los costos asociados a la intermediacion.
Esta estrategia mejora la eficiencia de la cadena de suministro, asegurando un control mas
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 estandares internacionales de calidad y seguridad. La
importacion de muestras antes de la compra masiva permitié verificar la consistencia y
durabilidad del producto, asegurando que cumple con las necesidades del mercado ecuatoriano.

La eleccion 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 produccion 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 maritimo para la importacion de un contenedor de 40 pies HQ

FCL se ha identificado como la opcion mas rentable y eficiente. Este método de transporte
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permite manejar grandes volimenes a bajo costo, cumpliendo con los requisitos logisticos y de
planificacion 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 importacion al
reducir barreras arancelarias y burocraticas, mejorando las condiciones comerciales y

fortaleciendo las relaciones bilaterales.

3.9 Recomendaciones del plan de importacion

Es recomendable que "El Mundo del Plastico” implemente un sistema de gestion de
calidad interno alineado con los estandares ISO 9001 para asegurar la calidad continua de los
productos importados y mantener la confianza de los clientes.

Mantener una relacion estrecha y monitoreo continuo de los proveedores en China es
crucial. Esto incluye visitas periddicas a las instalaciones de los proveedores y auditorias
internas para asegurar que se mantienen los estandares 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 multiples fuentes de suministro asegura flexibilidad y resiliencia ante
imprevistos.

Revisar periddicamente las tarifas y condiciones ofrecidas por los agentes logisticos
para asegurar que la empresa obtiene las mejores tarifas posibles. Ademas, negociar tiempos
de almacenamiento y condiciones de entrega mas favorables puede resultar en ahorros
significativos.

Considerar la adopcidn de practicas sostenibles en el manejo y desecho de plasticos de
vinil, asi como en la logistica 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 importacion de rollos de plastico de vinil para la empresa "El Mundo del
Pléstico" revela varios puntos clave en funcion de los objetivos establecidos. En primer lugar,
el estudio tedrico sobre el proceso de importacion y los requisitos para importar rollos de
plastico de vinilo demostré que una importacion eficiente depende en gran medida del
conocimiento profundo de las regulaciones aduaneras, la correcta clasificacion arancelaria, y
la identificacion de proveedores confiables. La investigacion destacd la necesidad de un
analisis exhaustivo de mercado y la seleccion de términos comerciales adecuados para
garantizar la seguridad y eficiencia del proceso de importacion.

El diagnostico de la situacion actual de importaciones de la empresa y la identificacion
de sus necesidades revelaron que "El Mundo del Pléstico" enfrenta desafios 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 reduccion
de la cadena de intermediarios y la implementacion de un sistema de importacion directa. Este
diagndstico subraya la importancia de establecer relaciones so6lidas y directas con proveedores
en el extranjero para asegurar un suministro constante y de calidad.

La elaboracion de una propuesta de plan de importacion considera diversos factores
criticos, incluyendo la normativa legal, procesos aduaneros, seleccion de proveedores y costos
asociados. La propuesta incluye una detallada planificacion de las etapas de importacion, desde
la busqueda de proveedores hasta la logistica y desaduanizacion. La implementacion de este
plan permitird a "El Mundo del Plastico" 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 importacion, se presentan las siguientes
recomendaciones para "El Mundo del Plastico":

1. Fortalecimiento de Relaciones con Proveedores: Es crucial establecer y mantener
relaciones solidas con proveedores confiables. Se recomienda realizar auditorias
periddicas y negociaciones para asegurar condiciones favorables y un suministro
constante de productos de calidad.

2. Optimizacion del Proceso Aduanero: La empresa debe invertir en la capacitacion
continua del personal encargado de los tramites aduaneros para asegurar el cumplimiento
de todas las normativas y la correcta clasificacion arancelaria. Ademas, la

implementacion de sistemas electronicos puede agilizar el proceso de desaduanizacion.
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3. Diversificacion de Proveedores: Para mitigar riesgos, es recomendable diversificar la
base de proveedores. Esto permitira a la empresa tener alternativas en caso de
interrupciones en la cadena de suministro y negociar mejores condiciones comerciales.

4. Estrategias de Logistica Eficiente: Mejorar la logistica mediante la adopcion de
tecnologias avanzadas como sistemas de gestion de almacenes (WMS) y la
automatizacion 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 Evaluacion Continua: Es esencial mantener una vigilancia constante sobre
las tendencias del mercado y las regulaciones internacionales para adaptar rapidamente
las estrategias de importacion. La empresa debe establecer un sistema de monitoreo y
evaluacion continua para identificar y resolver problemas de manera proactiva.

Implementando estas recomendaciones, "El Mundo del Pléstico" podra mejorar
significativamente su competitividad, asegurar la calidad de sus productos, y mantener la

satisfaccion de sus clientes, consoliddndose como un lider en el mercado de plasticos de vinil.
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Apéndices

Anexo A: Preguntas dueiia de “El Mundo del Plastico”
1. ;Cual fue la inspiracion detras de la creacion de "El Mundo del Plastico"? ;Por qué iniciar
este negocio en particular?
2. (Qué desafios enfrento al iniciar el negocio y cdmo supero6 esos obstaculos?
3. ;Qué la motiva a seguir adelante en este negocio y qué la apasiona de este mundo?
4. (Podria describir los principales productos, categorias o lineas que ofrece su tienda y por
qué son consideradas las mas importantes para su negocio?
5. (Cual es el producto més popular entre sus clientes? ;Por qué?
6. (Como ha impactado la evolucion del mercado de productos de plastico en Huaquillas desde
que abri6 su tienda?
7. {Como se diferencia "El Mundo del Plastico" de la competencia?
8. (Como asegura la calidad de los productos que oferta?
9. (Como se asegura de que sus clientes tengan una experiencia positiva en su tienda?
10. ;Como maneja la seleccion de proveedores, la negociacion y los criterios para asegurar
buenos precios y calidad en los productos?
11. ;Como se mantiene actualizada sobre las Gltimas tendencias en el mercado de plasticos y
las necesidades cambiantes de sus clientes?
12. ;Como ha afectado la pandemia de COVID-19 a su negocio? ;Qué cambios ha realizado
para adaptarse a la nueva realidad?
13. ;Cual considera que ha sido el mayor logro de su empresa hasta la fecha?
14. ;Qué planes tiene para el futuro de "El Mundo del Plastico"?

15. {Qué papel juega la innovacion en su negocio?
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Anexo B: Preguntas agente vendedor
1. ;Como describiria el perfil del cliente tipico que frecuenta "El Mundo del Plastico"?
2. (Qué estrategias utiliza para identificar las necesidades y preferencias de cada cliente de
manera efectiva?
3. (Podria compartir un ejemplo de como ha logrado superar las expectativas de un cliente y
generar una experiencia de compra memorable?
4. (Podria 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 decision?
6. (Como fideliza a los clientes para que regresen a la tienda y realicen nuevas compras?
7. (Como maneja las objeciones de los clientes respecto al precio o la calidad de los productos?
8. ¢Podria describir una situacion en la que un cliente ha presentado una objecion y como la ha
resuelto de manera satisfactoria para ambas partes?
9. {Como se asegura de estar siempre actualizado sobre los nuevos productos y tendencias del
mercado de plasticos?
10. (Qué fuentes de informacion utiliza para mantenerse informado sobre las ultimas
novedades del sector?
11. ;{Qué tipo de herramientas de venta (como promociones, descuentos o programas de
fidelizacion) utiliza para incrementar las ventas en "El Mundo del Plastico"?
12. (Podria compartir un ejemplo de una campafia de venta o marketing que haya sido

particularmente exitosa y por qué?
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Anexo C:Entrevistas Semiestructuradas a Experto en Comercio Exterior

1. {Cuéntenos un poco sobre su experiencia en su area de especializacion dentro del comercio
exterior?
2. ;Cudles son los principales estandares de calidad que deben cumplir los productos de plastico
para poder ser importados?
3. ;Qué expectativas tienen generalmente los clientes respecto a los productos importados?
4. ;Cémo 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 negociacion y condiciones de pago son comunes para importar?

7. {Como podemos minimizar los riesgos y asegurar el éxito de la operacion de importacion?
8. (Cuales son los desafios mas comunes que enfrentan las empresas ecuatorianas en un
proceso de importacion?

9. (Qué aspectos logisticos debemos considerar para la importacion de productos de pléstico?
10. (Como podemos calcular los costos totales de una importacion, incluyendo aranceles,
impuestos y otros gastos?

11. {Qué estrategias podemos implementar para optimizar los costos de la importacion?

12. ;Cual es su opinion sobre el panorama actual del comercio internacional y su impacto en
las importaciones?

13. ;Coémo podemos aprovechar al maximo 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 colaboracion, opinion 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 mas amplia y atractiva de productos, le agradecemos de antemano
su colaboracion. A través de esta encuesta, buscamos recopilar informacion sobre sus habitos
de compra, preferencias de productos plasticos, expectativas en cuanto a precios, calidad y
servicio. Sus respuestas nos permitiran comprender mejor el mercado local y tomar decisiones
acertadas en cuanto a la seleccion de productos, proveedores y estrategias de importacion. La
informacion que nos brinde sera tratada con absoluta confidencialidad y se utilizard
unicamente para los fines académicos mencionados anteriormente. Su participacion en esta
encuesta es voluntaria y no tendrd ninguna repercusion en su relacion con nuestra empresa.
Agradecemos nuevamente su tiempo y disposicion para colaborar en este importante proyecto.

Su participacion es esencial para que podamos continuar brindandoles el mejor servicio

posible.
Preguntas
. Edad:
e 18-25
e 26-35
e 36-45
e 46-55
o 56+
. Género:
e Masculino
e Femenino
e Otro
e  Prefiero no decir
. Ocupacion:
e Estudiante
e Profesional
e Empresario
e Jubilado
e Otro
. Frecuencia de compra de productos importados de nuestra empresa:
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e Nunca

e Raravez

e Aveces

e Frecuentemente

e Siempre

Esta satisfecho con la calidad de los productos importados que ha adquirido?
e 1 (Muy insatisfecho)

e 2 (Insatisfecho)

e 3 (Neutral)

e 4 (Satisfecho)

e 5 (Muy satisfecho)

.Ha experimentado algin problema con los productos importados?
e Si

e« No

;Cual?

.Considera que los precios de los productos importados son justos?
e Si

e No

.Qué caracteristicas valora mas en los productos importados?

e Precio

e Calidad

e Disponibilidad

e Marca

e Innovacion

. Como podria mejorar nuestra empresa la oferta de productos importados?
e Mayor variedad de productos

e  Megjores precios

e Megjor calidad

e Megjores ofertas y promociones

e Otro

.Como calificaria su experiencia general de compra de productos importados en
nuestra empresa?

e 1 (Muy mala)

e 2 (Mala)
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e 3 (Neutral)

e 4 (Buena)

e 5 (Muy buena)

;Recomendaria nuestros productos importados a otros?

e Si

e No

Ha tenido algun problema con la compra de un producto en nuestra empresa en
los ultimos 6 meses?

e Si

e No

,Como gestionod la devolucion del producto?

e Contacté con el servicio al cliente por teléfono.

e Acudi personalmente a la tienda.

e No solicité la devolucién del producto.

. Como califica su experiencia con el proceso de devolucion?
e  Muy satisfactoria

e Satisfactoria

e Neutral

e Insatisfactoria

e  Muy insatisfactoria

.Qué podria mejorar la empresa en cuanto al proceso de devolucion de
productos?

e Facilitar la comunicacion con el servicio al cliente.

e Agilizar el proceso de devolucion.

e  Ofrecer mas opciones para la devolucion del producto.

e  Mejorar la informacion sobre la politica de devoluciones.

e Otro (especifique)

A pesar de este problema, volveria a comprar en nuestra empresa?
e Si
e No

e No estoy seguro
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Anexo E: Validacion de instrumentos — Experto 1

UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad
CARTA DE VALIDACION DE EXPERTO

Yo, Brian Santiago Alarcon Gudifio, titular de la cedula de identidad N° 1003822143,
Gerente General de la Empresa BE BRAND - IBLG. CIA. LTDA. con RUC
1793004466001, mediante la presente hago constatar que el instrumento de
encuesta utilizado para el desarrollo del Proyecto de titulacién: PLAN DE
IMPORTACION DE ROLLOS DE PLASTICOS DE VINIL PARA LA EMPRESA EL
MUNDO DEL PLASTICO, HUAQUILLAS 2024. Elaborado por el estudiante de la

Universidad de Otavalo:
| Nombres y Apellidos | N de Cédula |
| Ariel Agustin Ochoa Rodriguez | 0705679280 |

Reune los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, por lo
tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantean en la

investigacion. 3
DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY EXCELENTE l
20% 40% AL 60% 61% AL BUENO 81 91% AL 100% e
80% % AL 90% D
Congruencia 9O
de items ADC )
Aptitudes de Tij
contenido Aoo =
Redaccion de . =
los items Aoo 3
Claridad y
precision Aoe
Pertinencia Ao0
Promedio de la valoracién: /00
Observaciones y/o comentarios:
Para la constancia del presente, se fi ad de Ibarra, a los 12 dias del

mes de Julio del afio 2024.

/ Cludadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Ofavalo - Ecuador




OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

CARTA DE VALIDACION DE EXPERTO

Yo, Brian Santiago Alarcon Gudifio, titular de la cedula de identidad N° 1003822143,
Gerente General de la Empresa BE BRAND - IBLG. CIA. LTDA. con RUC
1793004466001, mediante la presente hago constatar que el instrumento de
encuesta utilizado para el desarrollo del Proyecto de titulacion: PLAN DE
IMPORTACION DE ROLLOS DE PLASTICOS DE VINIL PARA LA EMPRESA EL
MUNDO DEL PLASTICO, HUAQUILLAS 2024. Elaborado por el estudiante de la
Universidad de Otavalo:

| Nombres y Apellidos [ N de Cédula ]
Avriel Agustin Ochoa Rodriguez | 0705679280 |

Reune los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, por lo
tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantean en la

investigacion.
DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY EXCELENTE
20% 40% AL 60% 61% AL BUENO 81 91% AL 100%
80% % AL 90%
Congruencia
de items Aco
Aptitudes de
contenido ALO
Redaccion de
los items /( o
Claridad y
precision J00
Pertinencia A0O

Promedio de la valoracién: (00
Observaciones y/o comentarios:

Para la constancia del presente, se firma en la /oiﬂdad de Ibarra, a los 12 dias del
mes de Julio del afio 2024. 7

Www bebrand com ec

//'
o
/ }rma
-
Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador
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UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

CARTA DE VALIDACION DE EXPERTO

Yo, Brian Santiago Alarcon Gudifio, titular de la cedula de identidad N° 1003822143,
Gerente General de la Empresa BE BRAND - IBLG. CIA. LTDA. con RUC
1793004466001, mediante la presente hago constatar que el instrumento de
encuesta utilizado para el desarrollo del Proyecto de titulacion: PLAN DE
IMPORTACION DE ROLLOS DE PLASTICOS DE VINIL PARA LA EMPRESA EL
MUNDO DEL PLASTICO, HUAQUILLAS 2024. Elaborado por el estudiante de la
Universidad de Otavalo:

1 [Nombres y Apellidos [N de Cédula |
‘ | Ariel Agustin Ochoa Rodriguez | 0705679280 |
|
1
|
|

Relne los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, por lo
tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantean en la

investigacion.
DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY EXCELENTE
20% 40% AL 60% 61% AL BUENO 81 91% AL 100%
80% % AL 90%
Congruencia
de items Avo
Aptitudes de
contenido o2
Redaccioén de
los items J0°
Claridad y
precision Q00
Pertinencia Ao0

Promedio de la valoracién: joC
Observaciones y/o comentarios:

Para la constancia del presente, se iidad de Ibarra, a los 12 dias del

mes de Julio del afio 2024.
AAEN BN

'smn;_n & Logistic
o

irma  www Besrand sem ee

Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador




Anexo F: Validacion de instrumentos — Experto 2

UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

CARTA DE VALIDACION DE EXPERTO

Yo, Jests Francisco Gonzales Alonso, titular de la cedula de identidad N°
1757008535, Experto en Comercio Internacional, mediante la presente hago
constatar que el instrumento de encuesta utilizado para el desarrollo del Proyecto
de titulacion: PLAN DE IMPORTACION DE ROLLOS DE PLASTICOS DE VINIL
PARA LA EMPRESA EL MUNDO DEL PLASTICO, HUAQUILLAS 2024. Elaborado
por el estudiante de la Universidad de Otavalo:

Nombres y Apellidos [ N de Cédula
Ariel Agustin Ochoa Rodriguez | 0705679280

Reune los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, por lo
tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantean en la

investigacion.
DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY EXCELENTE |
20% 40% AL 60% 61% AL BUENO 81 91% AL 100%
80% % AL 90%

Congruencia

de items ¢é
Aptitudes de

contenido 7 (2
Redaccion de 4,

los items 76

Claridad y

precision /040

Pertinencia /02

Promedio de la valoracion:

Obser

i ylo cor

ios: GHE

Para la constancia del presente, se firma en la ciudad de Ibarra, a los 12 dias del

mes de Julio del afio 2024.

Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850

Otavalo - Ecuador
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UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

CARTA DE VALIDACION DE EXPERTO

Yo, Jests Francisco Gonzales Alonso, titular de la cedula de identidad N°
1757008535, Experto en Comercio Internacional, mediante la presente hago
constatar que el instrumento de encuesta utilizado para el desarrollo del Proyecto
de titulacion: PLAN DE IMPORTACION DE ROLLOS DE PLASTICOS DE VINIL
PARA LA EMPRESA EL MUNDO DEL PLASTICO, HUAQUILLAS 2024. Elaborado
por el estudiante de la Universidad de Otavalo:

“lumbres y Apeliidos S o T s e IR
[ Aniel Agustii, Dchioa Rodriguez | 0705679280 b =

Reune los requisitos suficienles y necesarios para ser considerados validos, por lo
tanto, aptos paia ser aplicados en €l logro de los objetivos que se plantean en la
investigacién.

| DEFICIENTE | ACEPTABLE | BUENO MUY EXCELENTE
20% 40% AL 60% 61% AL BUENO 81 | 91% AL 100%
g ) 80% % AL 90%
Congruencia A
de items 96
Aptitudes de
contenido ?5

Redacrion de

74

los items

Claridad y

precision YAl
Pertinencia /[;0

Promedio de la valoracién: &7 ¢

Observaciones y/o comentarios:

Para la constancia del presente, se firma en la ciudad de Ibarra, a los 12 dias del

mes de Julio del afio 2024.

Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850

Otavalo - Ecuador
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Libres y unidos en la diversidad

UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

CARTA DE VALIDACION DE EXPERTO

Yo, Jesus Francisco Gonzales Alonso, titular de la cedula de identidad N°
1757008535, Experto en Comercio Internacional, mediante la presente hago
constatar que el instrumento de encuesta utilizado para el desarrollo del Proyecto
de titulacién: PLAN DE IMPORTACION DE ROLLOS DE PLASTICOS DE VINIL
PARA LA EMPRESA EL MUNDO DEL PLASTICO, HUAQUILLAS 2024. Elaborado
por el estudiante de la Universidad de Otavalo:

| Nombres y Apellidos | N de Cédula |
Ariel Agustin Ochoa Rodriguez | 0705679280 |

Reune los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, por lo
tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantean en la
investigacion.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY EXCELENTE
20% 40% AL 60% 61% AL BUENO 81 91% AL 100%
80% % AL 90%
Congruencia
de items 7/9
Aptitudes de
contenido 7é,
Redaccion de
los items 74»
Claridad y
precision SO0
Pertinencia /00

Promedio de la valoracion: 7,,

Observaciones y/o comentarios:

Para la constancia del presente, se firma en la ciudad de Ibarra, a los 12 dias del

mes de Julio del aio 2024.

Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850

Otavalo - Ecuador
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Anexo G: Validacion de instrumentos — Experto 3

UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

CARTA DE VALIDACION DE EXPERTO

Yo, Ivan Eduardo Mosquera Lépez, titular de la cedula de identidad N® 1001624954,
docente de la carrera de Comercio Exterior de la Facultad de Ciencias
Empresariales, mediante la presente hago constatar que el instrumento de encuesta
utilizado para el desarrollo del Proyecto de titulacion: PLAN DE IMPORTACION DE
ROLLOS DE PLASTICOS DE VINIL PARA LA EMPRESA EL MUNDO DEL
PLASTICO, HUAQUILLAS 2024. Elaborado por el estudiante de la Universidad de
Otavalo:

Nombres y Apellidos | N de Cédula |
| Ariel Agustin Ochoa Rodriguez | 0705679280 |

Retine los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, por lo
tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantean en la

investigacion.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY EXCELENTE
20% 40% AL 60% 61% AL BUENO 81 91% AL 100%
80% % AL 90%
Congruencia
de items qe
Aptitudes de
contenido g }
Redaccion de
los items ar
Claridad y
precision Aoo
Pertinencia ACO

Promedio de la valoracién: 99,40

Observaciones y/o comentarios:

Para la constancia del presente, se firma en la ciudad de Ibarra, a los 12 dias del
mes de Julio del ano 2024.

T 5
Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros

593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850

Otavalo - Ecuador
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UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

CARTA DE VALIDACION DE EXPERTO

Yo, Ivan Eduardo Mosquera Lopez, titular de la cedula de identidad N° 1001624954,
docente de la carrera de Comercio Exterior de la Facultad de Ciencias
Empresariales, mediante |a presente hago constatar que el instrumento de encuesta
utilizado para el desarrollo del Proyecto de titulacion: PLAN DE IMPORTACION DE
ROLLOS DE PLASTICOS DE VINIL PARA LA EMPRESA EL MUNDO DEL
PLASTICO, HUAQUILLAS 2024. Elaborado por el estudiante de la Universidad de

Otavalo:
[[Nombres y Apellidos N de Cédula
["Ariel Agustin Ochoa Rodriguez | 0705679280

Reline los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, por lo
tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantean en la

investigacion.
r [ DEFICIENTE | ACEPTABLE | BUENO [ MUY EXCELENTE |
20% | 40% AL 60% 61% AL BUENO 81 | 91% AL 100%
80% % AL 90% |
Congruencia
de items ‘ ‘ q?
L= iy g uik e A ‘ g
Aptitudes de
contenido Oﬂ-
Redaccion de
los items | ‘ﬂ
- |
Claridad y ‘ l
precision /00
Pertinencia Aoo
| | | ,

Promedio de la valoracién: 98, 20
Observaciones y/o comentarios:

Para la constancia del presente, se firma en la ciudad de |barra, a los 12 dias del
mes de Julio del afio 2024.

Q(udcdelo I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador



UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

CARTA DE VALIDACION DE EXPERTO

Yo, Ivan Eduardo Mosquera Lopez, titular de la cedula de identidad N° 1001624954,
docente de la carrera de Comercio Exterior de la Facultad de Ciencias
Empresariales, mediante la presente hago constatar que el instrumento de encuesta
utilizado para el desarrollo del Proyecto de titulacion: PLAN DE IMPORTACION DE
ROLLOS DE PLASTICOS DE VINIL PARA LA EMPRESA EL MUNDO DEL
PLASTICO, HUAQUILLAS 2024. Elaborado por el estudiante de la Universidad de

Otavalo:
[ Nombres y Apellidos [ N de Cédula ]
| Ariel Agustin Ochoa Rodriguez | 0705679280 |

Reune los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, por lo
tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantean en la

investigacion.
DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY EXCELENTE
20% 40% AL 60% 61% AL BUENO 81 91% AL 100%
‘ 80% % AL 90%
i \
Congruencia
de items i T
Aptitudes de '
contenido | Sl
Redaccion de ]
los items q 1
Claridad y
precision Aoo
Pertinencia /(,\7

Promedio de la valoracién: 98,20
Observaciones y/o comentarios:

Para la constancia del presente, se firma en la ciudad de Ibarra, a los 12 dias del
mes de Julio del afio 2024.

Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador
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Specification

Anexo H: Ficha técnica

tem
Warranty
Afver-sale Sarvice

Project Solution Capabiity

Design Style
Pusce of Origin
Beard Nowe
Model Number

Serface Treatmenrt
Product Type

Furction
Pacuing

value
MOre Than S yoars
NONE

graphic design, 30 moos design, total solution for projects, Cross
Categories Consolaation

Apar tment IvVing room, bedroomhome use

fco-friencly [ 100% Waterproof [ Fireproof
Walterprood

Kraft pacng

Waterproof Viny! Flooring
10mm / 1 5mm XPE
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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

SOLICITUD DE TRANSFERENCIAS AL EXTERIOR
Todos los campos del formulario son obligatorios, excepto los que contengan la palabra "opcional” o la frase "de aplicar"

Lugar: Fecha: ‘Comprobante No:

dd/mm/aaaa (Uso interno)

DATOS DE CLIENTE ORDENANTE (CUENTA DE DEBITO)

Nombres-Apellidos / Razén Social:
Identificacion (Cl, C.C., Pasaporte, RUC):
Direccion:

Codigo Postal:

Teléfono celular y/ o convencional:
CUENTA ADEBITAR

VALOR DE LA TRANSFERENCIA
Valor en numeros:

Moneda: USD (
Otra:

) EUR (

Valor en letras:
BANCO INTERMEDIARIO (DE APLICAR)
Ciudad-Pais:

4 Codigos ABA / SWIFT:
Nombre del banco intermediario:

Nombre del banco beneficiario:

Codigos ABA / SWIFT: ‘ Ciudad-Pafs:

Direccion (aplica para codigo ABA):

Numero de transito Canadiense (de aplicar):

Nombres-Apellidos / Razén Social del cliente: beneficiario:

Numero de cuenta o codigo IBAN:

Direccion:

)]

Ciudad-Pais:

COSTOS

" Aplica para segmento Banca Empresa’’ OUR:( ) SHA:( )

ESCRIBA EL CODIGO Y MOTIVO DE TRANSACCIONES INTERNACIONALES (Ver Tabla Informativa)

Codigo transaccion:

AUTORIZACION PARA TERCEROS (APLICA PARA PERSONAS JURIDICAS, BANCA EMPRESAS Y BANCA PRIVADA)

Motivo de transaccion:

REFERENCIA DE LA TRANSFERENCIA

Bajo mi (nuestra) responsabilidad autorizo(amos) a
con documento de identificacion No. para que realice la presente transaccion en mi (nuestro)
nombre,

DECLARACIONES

El (los) cliente(s) acepta(mos) todas las declaraciones, autorizaciones, instrucciones y condiciones detalladas en esta
solicitud. y declaro(mos):

1. Declaracion de licitud de fondos:

El cliente declara que los fondos de esta transaccion son licitos, no provienen de/ni seran destinados a ninguna activi-
dadilegal o delictiva, ni consentira que se efectiien depositos o transferencias a su cuenta, provenientes de estas activi-
dades. Expresamente autoriza al Banco Pichincha C.A. arealizar las verificaciones y debida diligencia correspondientes
e informar de manera inmediata y documentada ala autoridad competente en casos de investigaciéon o cuando se
detectaren transacciones inusuales e injustificadas, por lo que no ejercera ningun reclamo o accion judicial.

2.Declaro que es miresponsabilidad como cliente ordenante verificar los datos de este formulario.

FS-TREA 052018Pag.1/2

& BANCO PICHINCHA
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& BANCO PICHINCHA

CONDICIONES PARA ENVIO DE TRANSFERENCIAS AL EXTERIOR

alizar la trar

iones, omisiones, e

ue ccurran
ausaquece '

ode.Banco

cos del exterior referentes a comisiones, costos y

giro envia

ante podrarealizar

transacciones a

rmont

1e individualmente o

leterminada por

e causelSD. S

en unrango de tie

establecido por

elrespec iccion excedente

nte ordenante auto

a el débito de ISD ge

FIRMA(S) CLIENTE(S) ORDENANTE(S)

Firma: Firma

Nomt

entificacién Ne

Documento de identif

PARA USO INTERNO DEL BANCO

macion autorizacion a terceros Marque si corresponde:

Nombre

DETALLE DE CODIGOS PARA ENVIO DE GIROS AL EXTERIOR

CODIGO SWIFT OBIC:

ABA:
IBAN E

& BANCO PICHINCHA
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 BANCO PICHINCHA

Tabla Informativa (o es necesario a e 0 ma solose el fo!

TABLA MOTIVOS DE TRANSACCIONES INTERNACIONALES PARA LA ENTRADA Y SALIDA DE DIVISAS
1. Comercio exterior de Bienes (Ver Nota)™*

2. Comercio exterior de Servicios (Ver Nota)**
Servicios de transporte
201 | ! ‘ [2

Viajes / turismo

205]

Servicios financieros

| Servicios técnicos

Servicios empresariales

Otros Servicios

26 dturales art tv 266 |Gastoseducat
262 |Servic TIOS exXtrane 268

264 |s t 1 iodi 269

3.Remuneracion de empleados

esponde

4.Renta de lainversion
5] - e

5. Transferencias (Ver Nota)**

6. Transacciones de activos frente a no residentes (Ver Nota)**

645
7. Transacciones de P

frente anoresid (Ver Nota)**

8. Otros motivos - Tarjetas y Cobranzas (Ver Nota)™™

& BANCO PICHINCHA
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Anexo L:Contrato de compra - venta

CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL

Conste por el presente documento el contrato de compraventa internacional de mercaderias

que suscriben de una parte: ...........coceiiiiiiiiiiiiiiii , empresa constituida bajo
las leyes de la Republica .................... , debidamente representada por su
......................... , con Documento de Identidad N° ......................, domiciliado en
su Oficina principal ubicado en ............c.cccoceieiiiiinnn, , a quien en adelante se
denominara EL. VENDEDOR y, de otra parte....................... S.A., inscrito en la Partida N°

................... Del Registro de Personas Juridicas de la Zona Registral N°
....................... , debidamente representado por su Gerente General don

............................ , identificado con CIN° ............................. Y seflalando domicilio el
ubicado en Calle ................. , N° , Urbanizacién .............. , distrito de
............... , provincia y departamento de ............................, Republica del Ecuador,

a quien en adelante se denominara EL COMPRADOR, que acuerdan en los siguientes
términos:

GENERALIDADES
CLAUSULA PRIMERA:

1.1.  Las presentes Condiciones Generales se acuerdan en la medida de ser aplicadas
conjuntamente como parte de un Contrato de Compraventa Internacional entre las
dos partes aqui nominadas.

En caso de discrepancia entre las presentes Condiciones Generales y cualquier otra
condiciéon Especifica que se acuerde por las partes en el futuro, prevaleceran las
condiciones especificas.

1.2.  Cualquier situacion en relacién con este contrato que no haya sido expresa o
implicitamente acordada en su contenido, debera ser gobernada por:

a) La Convencion de las Naciones Unidas sobre la Compraventa Internacional de
Productos (Convencién de Viena de 1980, en adelante referida como CISG, por
sus siglas en Ingles) y,

b)  En aquellas situaciones no cubiertas por la CISG, se tomard como referencia la
ley del Pais donde el Vendedor tiene su lugar usual de negocios.

1.3.  Cualquier referencia que se haga a términos del comercio (Como FOB, CIF, EXW,
FCA, etc.) estard entendida en relacion con los llamados Incoterms, publicados por
la Camara de Comercio Internacional.

1.4.  Cualquier referencia que se haga a la publicaciéon de la Camara de Comercio
Internacional, se entendera como hecha a su version actual al momento de la
conclusion del contrato.
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1.5.  Ninguna modificacién hecha a este contrato se considerara valida sin el acuerdo por
escrito entre las Partes.

CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS
CLAUSULA SEGUNDA:
2.1.  Esacordado por las Partes que EL VENDEDOR vendera los siguientes productos:

............................. , Yy EL COMPRADOR pagara el precio de dichos
productos de conformidad con el articulo ...........................

2.2. También es acordado que cualquier informacion relativa a los productos descritos
anteriormente referente al uso, peso, dimensiones, ilustraciones, no tendran efectos
como parte del contrato a menos que esté debidamente mencionado en el contrato.

RLAZO DE ENTREGA

CLAUSULA TERECERA:

EL VENDEDOR se compromete a realizar la entrega de periodo de........................ dias
luego de recibidas las ordenes| de compra debidamente firmadas por el comprador.
PRECIO

CLAUSULA CUARTA:

Las Partes acuerdan el precio de ....................... por el envio de los productos de
conformidad con la carta oferta recibida por el comprador en...........ccccccveeuvennennee. (fecha)

A menos que se mencione de otra forma por escrito, los precios no incluyen impuestos,
aranceles, costos de transporte o cualquier otro impuesto.

El precio ofrecido con mayor frecuencia es sobre la base del Incoterms FOB (“Free on
Board”) si el envio se hard por via maritima, o FCA (“Free Carrier”, transportacion
principal sin pagar) si se hard con otra modalidad de transporte.

CONDICIONES DE PAGO
CLAUSULA QUINTA:

Las Partes han acordado que el pago del precio o de cualquier otra suma adecuada por EL
COMPRADOR a El VENDEDOR debera realizarse por pago adelantado equivalente al
SETENTA PORCIENTO (70 %) del valor FOB para iniciar la produccion de la orden de
compra, y el restante TREINTA PORCIENTO (30 %) restante se pagara previo al
embarque, una vez confirmado el embalaje y estiba de los rollos de vinil PVC.

Las cantidades adeudadas seran acreditadas, salvo otra condicién acordada, por medio de
transferencia electronica a la cuenta del Banco del Vendedor en su pais de origen, y EL
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COMPRADOR considerara haber cumplido con sus obligaciones de pago cuando las
sumas adecuadas hayan sido recibidas por el Banco de EL. VENDEDOR vy este tenga
acceso inmediato a dichos fondos.

INTERES EN CASO DE PAGO RETRASADQ

CLAUSULA SEXTA:

Si una de las Partes no paga las sumas de dinero en la fecha acordada, la otra Parte tendra
derecho a intereses sobre la suma por el tiempo que debid ocurrir el pago y el tiempo en
que efectivamente se pague, equivalente al UNO POR CIENTO (1 %) por cada dia de
retraso, hasta un maximo por cargo de retraso de QUINCE PORCIENTO (15 %) del total
de este contrato.

RETENCION DE DOCUMENTOS

CLAUSULA SEPTIMA:

Las Partes han acordado que los productos deberan mantenerse como propiedad de EL
VENDEDOR hasta que se haya completado el pago del precio por parte de EL
COMPRADOR.

JERMINO CONTRACTUAL DE ENTREGA

CLAUSULA OCTAVA:

Las partes deberan incluir el tipo de INCOTERMS acordado.

Serialando con detalle algunos aspectos que se deba dejar claro, o que decida enfatizar.

Por ejemplo, si se opta por las condiciones de entrega en la fabrical EXW, es conveniente
aclarar que el costo y la responsabilidad de cargar la mercancia al vehiculo, corresponde
al comprador.

Hay que recordar que una operacion adicional, involucra no solo costos, como el pago a
cargadores, si no también conlleva un riesgo intrinseco en caso de dafio de la mercaderia
durante el proceso de carga.

Aunque las condiciones de INCOTERMS son claras, es recomendable discutir y aclarar
estos detalles, ya que puede haber desconocimiento de una de las partes.

RETRASO DE ENVIOS
CLAUSULA NOVENA:

EL COMPRADOR tendra derecho a reclamar a EL VENDEDOR el pago de dafios
equivalente al 0,5 % del precio de los productos por cada semana de retraso, a menos que
se comuniquen las causas de fuerza mayor por parte del EL VENDEDOR a EL
COMPRADOR.
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INCONFORMIDAD CON LLOS PRODUCTOS

CLAUSULA DECIMA:

EL COMPRADOR examinara los productos tan pronto como le sea posible luego de
llegados a su destino y debera notificar por escrito a EL VENDEDOR cualquier
inconformidad con los productos dentro de 15 dias desde la fecha en que EL
COMPRADOR descubra dicha inconformidad y debera probar a EL. VENDEDOR que
dicha inconformidad con los productos es la sola responsabilidad de EL. VENDEDOR.

En cualquier caso, EL COMPRADOR no recibira ninguna compensacion por dicha
inconformidad, si falla en comunicar al EL VENDEDOR dicha situacion dentro de los 45
dias contados desde el dia de llegada de los productos al destino acordado.

Los productos se recibiran de conformidad con el Contrato a pesar de discrepancias
menores que sean usuales en el comercio del producto en particular.

Si dicha inconformidad es notificada por EL COMPRADOR, EL VENDEDOR debera
tener las siguientes opciones:

a). Reemplazar los productos por productos sin dafios, sin ningun costo adicional para el
comparador; o.

b). Reintegrar a EL COMPRADOR el precio pagado por los productos sujetos a
inconformidad.

COOPERACION ENTRE LAS PARTES
CLAUSULA DECIMO PRIMERA:

EL COMPRADOR debera informar inmediatamente a EL. VENDEDOR de cualquier
reclamo realizado contra EL COMPRADOR de parte de los clientes o de terceras partes
en relacion con los productos enviados o sobre los derechos de propiedad intelectual
relacionado con estos.

EL VENDEDOR debera informar inmediatamente a EL COMPRADOR de cualquier
reclamo que pueda involucrar la responsabilidad de los productos por parte de EL
COMPRADOR.

CASO FORTUITO DE FUERZA MAYOR

CLAUSULA DECIMO SEGUNDA:

No se aplicara ningun cargo por terminacion ni a EL VENDEDOR ni a EL
COMPRADOR, ni tampoco ninguna de las partes sera responsable, si el presente acuerdo
se ve forzado a cancelarse debido a circunstancias que razonablemente se consideren fuera

de control de una de las partes.

La parte afectada por tales circunstancias debera notificar inmediatamente a la otra parte.
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Anexo M: Resolucion de controversias

RESOLUCION DE CONTROVERCIAS

CLAUSULA DECIMO TERCERA:

A menos que se estipule de otra forma por escrito, todas las disputas surgidas en conexioén
con el presente contrato debera ser finalmente resueltas por la ley de
............................. y seran competencia exclusiva de la jurisdiccion de las cortes de
............................ , a las cuales las partes por este medio nominan excepto que una
parte deseara buscar un procedimiento arbitral en concordancia con las reglas de arbitraje
de i, por uno o mas arbitros nombrados de conformidad con dichas reglas.

CLAUSULA DECIMO CUARTA:

Los encabezados que contiene este acuerdo se usan solamente como referencia y no
deberan afectar la interpretacion del mismo.

NOTIFICACIONES

CLAUSULA DECIMO QUINTA:

Todas las notificaciones realizadas en base al presente acuerdo deberan constar por escrito
y ser debidamente entregadas por correo certificado, con acuse de recibo, a la direccion de

la otra parte mencionada anteriormente o a cualquier otra direcciéon que la parte haya, de
igual forma, designado por escrito a la otra parte.

ACUERDO INTEGRAL
CLAUSULA DECIMO SEXTA:
Este acuerdo constituye el entendimiento integral entre las partes.

No debera realizarse cambios o modificaciones de cualquiera de los términos de este
contrato a menos que sea modificado por escrito y firmado por ambas Partes.

En sefial de conformidad con todos los acuerdos pactados en el presente contrato, las partes

suscriben este documento en la ciudad de ............... ,alos ....... Dias del mes de
.......... 2024.
EL VENDEDOR EL COMPRADOR
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Anexo N: Notas Explicativas

SECCION 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 Seccion e identificables como
destinados, después de mezclados, a constituir un producto de las Secciones VI o VII, se
clasificaran en la partida correspondiente a este ultimo producto siempre que los
componentes sean:
a) por su acondicionamiento, netamente identificables como destinados a utilizarse
juntos sin previo reacondicionamiento;
b) presentados simultineamente;
c) identificables, por su naturaleza o por sus cantidades respectivas, como
complementarios unos de otros.
El pléstico, el caucho y las manufacturas de estas materias, con impresiones o
ilustraciones que no tengan un caracter accesorio en relacion con su utilizacién principal,

corresponden al Capitulo 49, excepto los articulos de las partidas 39.18 0 39.19.

CAPITULO 39 -PLASTICO Y SUS MANUFACTURAS

l.

En la Nomenclatura, se entiende por plastico las materias de las partidas 39.01 a 39.14
que, sometidas a una influencia exterior (generalmente el calor y la presion y, en su caso,
la accion de un disolvente o de un plastificante), son o han sido susceptibles de adquirir
una forma por moldeo, colada, extrusion, laminado o cualquier otro procedimiento, en el
momento de la polimerizacion o en una etapa posterior, forma que conservan cuando esta
influencia ha dejado de ejercerse. En la Nomenclatura, el término plastico comprende
también la fibra vulcanizada. Sin embargo, dicho término no se aplica a las materias
textiles de la seccion XI.
Este Capitulo no comprende:

a) las preparaciones lubricantes de las partidas 27.10 o 34.03;

b) las ceras de las partidas 27.12 0 34.04;

c) los compuestos organicos aislados de constitucion quimica definida (Capitulo 29);

d) laheparinay sus sales (partida 30.01);

e) las disoluciones (excepto los colodiones) en disolventes organicos volatiles de los

productos citados en los textos de las partidas 39.01 a 39.13, cuando la proporcion
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g)
h)

)

k)

D

del disolvente sea superior al 50% del peso de la disolucion (partida 32.08); las
hojas para el marcado a fuego de la partida 32.12;

los agentes de superficie organicos y las preparaciones de la partida 34.02;

las gomas fundidas y las gomas éster (partida 38.06);

los aditivos preparados para aceites minerales (incluida la gasolina) o para otros
liquidos utilizados con los mismos fines que los aceites minerales (partida 38.11);
1)) los liquidos hidraulicos preparados a base de poli glicoles, de siliconas o de los
demas polimeros del Capitulo 39 (partida 38.19);

los reactivos de diagndstico o de laboratorio sobre soporte de plastico (partida
38.22);

el caucho sintético, tal como se define en el Capitulo 40, y las manufacturas de
caucho sintético;

los articulos de talabarteria o de guarnicioneria (partida 42.01), los batiles, maletas
(valijas), maletines, bolsos de mano (carteras) y demas continentes de la partida
42.02;

las manufacturas de esparteria o cesteria, del Capitulo 46;

los revestimientos de paredes de la partida 48.14;

los productos de la Seccion XI (materias textiles y sus manufacturas);

los articulos de la Seccion XII (por ejemplo: calzado y partes de calzado,
sombreros, demés tocados, y sus partes, paraguas, sombrillas, bastones, 1atigos,
fustas, y sus partes);

los articulos de bisuteria de la partida 71.17;

los articulos de la Seccion X VI (méquinas y aparatos, material eléctrico);

las partes del material de transporte de la Seccion XVII;

los articulos del Capitulo 90 (por ejemplo: elementos de Optica, monturas
[armazones] de gafas [anteojos], instrumentos de dibujo);

los articulos del Capitulo 91 (por ejemplo: cajas y envolturas similares de relojes o
demas aparatos de relojeria );

los articulos del Capitulo 92 (por ejemplo: instrumentos musicales y sus partes);
los articulos del Capitulo 94 (por ejemplo: muebles, aparatos de alumbrado,
carteles luminosos, construcciones prefabricadas);

los articulos del Capitulo 95 (por ejemplo: juguetes, juegos, artefactos deportivos);
z) los articulos del Capitulo 96 (por ejemplo: brochas, cepillos, botones, cierres de

cremallera [cierres reldmpago], peines, boquillas [embocaduras] y cafiones [tubos]
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para pipas, boquillas para cigarrillos o similares, partes de ~ termos,

estilograficas , portaminas y monopies, bipodes , tripodes y articulos similares).
En las partidas 39.01 a 39.11 solo se clasifican los productos de las siguientes categorias
obtenidos por sintesis quimica:

a) las poliolefinas sintéticas liquidas que destilen una proporcion inferior al 60% en
volumen a 300°C referidos a 1.013 milibares cuando se utilice un método de
destilacion a baja presion (partidas 39.01 y 39.02);

b) las resinas ligeramente polimerizadas del tipo de las resinas de cumarona-indeno
(partida 39.11);

¢) los demas polimeros sintéticos que tengan por lo menos 5 unidades monoméricas,
en promedio;

d) las siliconas (partida 39.10);

e) los resoles (partida 39.09) y demaés prepolimeros.

Se consideran copolimeros todos los polimeros en los que ninguna unidad monomérica
represente una proporcion superior o igual al 95% en peso del contenido total del
polimero. Salvo disposicion en contrario, en este Capitulo, los copolimeros (incluidos los
copolicondensados, los productos de copoliadicion, los copolimeros en bloque y los
copolimeros de injerto) y las mezclas de polimeros se clasificaran en la partida que
comprenda los polimeros de la unidad comonoméricas que predomine en peso sobre cada
una de las demas unidades comonoméricas simples. A los fines de esta Nota, las unidades
comonomeéricas constitutivas de polimeros que pertenezcan a una misma partida se
consideraradn conjuntamente. Si no predominara ninguna unidad comonoméricas simple,
los copolimeros o mezclas de polimeros, segun los casos, se clasificaran en la ltima
partida por orden de numeracidon entre las susceptibles de tenerse razonablemente en
cuenta.

Los polimeros modificados quimicamente, en los que solo los apéndices de la cadena
polimérica principal se han modificado por reaccion quimica, se clasifican en la partida
del polimero sin modificar. Esta disposicion no se aplica a los copolimeros de injerto.
En las partidas 39.01 a 39.14, la expresion formas primarias se aplica tinicamente a las
formas siguientes:

a) liquidos y pastas, incluidas las dispersiones (emulsiones y suspensiones) y las
disoluciones;

b) bloques irregulares, trozos, grumos, polvo (incluido el polvo para moldear),

granulos, copos y masas no coherentes similares.
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10.

11.

La partida 39.15 no comprende los desechos, desperdicios ni recortes de una sola materia
termoplastica transformados en formas primarias (partidas 39.01 a 39.14).
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 liquidos. Este término se aplica también a las envolturas tubulares para embutidos
y demas tubos planos. Sin embargo, excepto los tltimos citados, no se consideraran tubos
sino perfiles, los que tengan la seccidn 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.
En la partida 39.18, la expresion revestimientos de plastico para paredes o techos designa
los productos presentados en rollos de 45 cm de anchura minima, susceptibles de
utilizarse para la decoracion de paredes o techos, constituidos por plastico (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.
En las partidas 39.20 y 39.21, los términos placas, laminas, hojas y tiras se aplican
exclusivamente a las placas, laminas, hojas y tiras (excepto las del Capitulo 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 operacion les confiere el cardcter de articulos
dispuestos para su uso).
La partida 39.25 se aplica exclusivamente a los articulos siguientes, siempre que no estén
comprendidos en las partidas precedentes del Subcapitulo II:
a) depositos, cisternas (incluidas las camaras o fosas sépticas), cubas y recipientes
analogos de capacidad superior a 300 1;
b) elementos estructurales utilizados, en particular, para la construccion 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 articulos similares, y sus
partes y accesorios;
g) estanterias de grandes dimensiones para montar y fijar permanentemente, por

ejemplo, en tiendas, talleres, almacenes;
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h) motivos arquitectonicos de decoracion, en particular, los acanalados, cupulas,

remates;

1) accesorios y guarniciones para fijar permanentemente a las puertas, ventanas,

escaleras, paredes y demas partes de un edificio, por ejemplo: tiradores, perillas o

manijas, ganchos, soportes, toalleros, placas de interruptores y demas

placas de proteccion.

Notas de subpartida.

1. Dentro de una partida de este Capitulo, los polimeros (incluidos los copolimeros) y los

polimeros modificados quimicamente, se clasifican conforme las disposiciones

siguientes:

a) cuando en la serie de subpartidas a considerar exista una subpartida «Los/Las

demas»:

1.

11.

1il.

1v.

el prefijo poli que precede a la denominacion de un polimero especificado en
el texto de una subpartida (por ejemplo: polietileno o poliamida-6,6),
significa que la o las unidades monoméricas constitutivas del polimero
especificado, consideradas conjuntamente, deben contribuir con el 95% o
mas en peso del contenido total del polimero;

los copolimeros citados en las subpartidas 3901.30, 3901.40, 3903.20,
3903.30 y 3904.30 se clasifican en estas subpartidas siempre que las unidades
comonomeéricas de los copolimeros mencionados contribuyan con una
proporcion superior o igual al 95% en peso del contenido total del polimero;
los polimeros modificados quimicamente se clasifican en la subpartida
denominada «Los/Las demasy», siempre que estos polimeros modificados
quimicamente no estén comprendidos mas especificamente en otra
subpartida;

los polimeros a los que no les sean aplicables las disposiciones de los
apartados 1°), 2°) o 3°) anteriores, se clasificaran en la subpartida que, entre
las restantes de la serie, comprenda los polimeros de la unidad monomérica
que predomine en peso sobre cualquier otra unidad comonoméricas simple.
A este efecto, las unidades monoméricas constitutivas de polimeros
comprendidos en la misma subpartida se consideraran conjuntamente. Solo
deberan compararse las unidades comonoméricas constitutivas de los

polimeros de la serie de subpartidas consideradas;
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2.

b) cuando en la misma serie no exista una subpartida «Los/Las demas»:

1.

1l

los polimeros se clasifican en la subpartida que comprenda los polimeros de
la unidad monomérica que predomine en peso sobre cualquier otra unidad
comonoméricas simple. A este efecto, las unidades monoméricas
constitutivas de polimeros comprendidos en la misma subpartida se
considerardn conjuntamente. Solo deberan compararse las unidades
comonoméricas constitutivas de los polimeros de la serie de subpartidas
consideradas;

los polimeros modificados quimicamente se clasifican en la subpartida que

corresponda al polimero sin modificar.

En la subpartida 3920.43, el término plastificantes comprende también los plastificantes

secundarios.

Notas Complementarias Nacionales

1.

recicladas).

En la subpartida 3907.60.90.10 se entiende por “escamas recicladas” el plastico trozado,
molido o triturado, en trozos de pocos milimetros de tamafio, obtenido de articulos
reciclados, ya sea lavado o sin lavar.

En la subpartida 3907.60.90.20 se entiende por “Pellets reciclados™ a productos en forma

de cilindros, bolitas, etc., obtenidos de plasticos reciclados (generalmente de escamas

Nota Complementaria de la Comunidad Andina de Naciones CAN - Capitulo 39

Plastico y sus manufacturas

Nota 6. La palabra 'disoluciones' empleada en esta Nota, asi como en la Nota 4 del Capitulo 32

no comprende las disoluciones coloidales.

I.- Formas primarias

Para la interpretacion de los términos 'formas primarias', véase la Nota 6 del presente

Capitulo y las Notas Explicativas del SA, Capitulo 39, Consideraciones Generales, apartado

'formas primarias'.

Tratado de Libre Comercio (TLC) entre Ecuador y China
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Anexo O: Transporte

See website for large version of the reverse | Ver pagina Web para términos y condiciones | CMoTpuTe Be6-caitT Ana ¢ " | R

FOFAFIFI L9 | www.msc.com

m MEDITERRANEAN SHIPPING COMPANY S.A.
s 12-14, chemin Rieu - CH -1208 GENEVA, Switzerland

website: www.msc.com

BILL OF LADING No.
DRAFT

MEDUU8472737

*Port-To-Port” or "Combined
Transport(see Clause 1)

NO.& SEQUENCE OF ORIGINAL B/L's NO. OF RIDER PAGES

0 Zero

SHIPPER:

CONSIGNEE: This B/L is not negotiable unless marked "To Order" or "To Order of ...

NOTIFY PARTIES : (No responsibility shall attach to Carrier or to his Agent for failure to notify - see
Clause 20)

CARRIER'S AGENTS ENDORSEMENTS: (Include Agent(s) at POD)
SHIPPER'S LOAD, STOW AND COUNT

FCLFCL

SAID TO CONTAIN

Lioyds/IMO Number: 9288409
WOOD PACKAGING MATERIALS SHOULD COMPLY WITH ISPM15 REGULATIONS. FAILURE TO COMPLY
WILL RESULT IN CONTAINERS BEING RETURNED TO LOAD PORT OR CARGO BEING DESTROYED-ALL
COSTS/FINES/PENALTIES WILL BE FOR SHIPPERS' ACCOUNT.

FREE IN TURKISH PORT

PORT OF DISCHARGE AGENT.
MSC ECUADORCENTRUM BUILDING -
15TH FLOOR, SUITE 1

E FCO DE ORELLANA Y ALBERTO

AV
BORGES |

P.0. BOX 10336 \

Guayaquil

Phone : +593 4269 3283 \ AL TAL

Fax : +503 4269 3292

VESSEL AND VOYAGE NO (see Clause 8 8 9) PORT OF LOADING Email : EIPT: (Combined Transport ONLY - see Clause 1 & 5.2)
MSC YAMUNA VI - MT412A Iskenderun Gaziantep

BOOKING REF. (or) SHIPPER'S REF. PORT OF DISCHARGE PLACE OF DELIVERY : (Combined Transport ONLY - see Clause 1 & 5.2)
EBKG08299159 XXXXXKXXXXXXXXXX| Guayaquil, Ecuador XXXXXXXXXXXXXXXX

PARTICULARS FURNISHED BY THE SHIPPER - NOT CHECKED BY CARRIER - CARRIER NOT RESPONSIBLE (see Clause 14)

Container Numbers, Seal
Numbers and Marks

Description of Packages and Goods
(Continued on attached Bill of Lading Rider pages(s), if applicable) Weiaht

Gross Cargo Measurement

MSMU4388267
40" HIGH CUBE

Seal Number:
EU26942157
Tare Weight: 3,840 kgs.

6,612.000 kgs.

13.000 kgs.

225.000 kgs.

Total | 6,850.000kgs.

FREIGHT & CHARGES  Cargo shall not be delivered unless Freight & Charges are paid(see Clause 16)

AS PER AGREEMENT

RECEIVED by the Carrier in apparent good order and condition (unless otherwise
stated herein) the total number or quantity of Containers or other packages or units
indicated in the box entitled Carrier s Receipt for carriage subject to all the terms
and conditions hereof from the Place of Receipt or Port of Loading to the Port of
Discharge or Place of Delivery, whichever is applicable. IN ACCEPTING THIS BILL
OF LADING THE MERCHANT EXPRESSLY ACCEPTS AND AGREES TO ALL
THE TERMS AND CONDITIONS, WHETHER PRINTED, STAMPED OR
OTHERWISE INCORPORATED ON THIS SIDE AND ON THE REVERSE SIDE OF
THIS BILL OF LADING AND THE TERMS AND CONDITIONS OF THE

CARRIER S APPLICABLE TARIFF AS IF THEY WERE ALL SIGNED BY THE
MERCHANT.

I this is  negotiable (To Order / of) Bl of Lading, one original Billof Lading, duly
endorsed must be surrendered by the Merchant to the Carrier (together with
outstanding Freight and charges) in exchange for the Goods or a Delivery Order. If
this is a non-negotiable (straight) Bill of Lading, the Carrier shall deliver the Goods
or issue a Delivery Order (after payment of outstanding Freight and charges)
against the surrender of one original Bill of Lading or in accordance with the
national law at the Port of Discharge or Place of Delivery whichever is applicable.

IN WITNESS WHEREOF the Carrier o their Agent has signed the number of Bills
of Lading stated at the top, all of this tenor and date, and wherever one original Bill
of Lading has been surrendered all other Bills of Lading shall be void.

DECLARED VALUE (Only applicable if Ad Valorem
charges paid - see Clause 7.3)

XXXXXXXXXXXXXXXX 1 cntr

Carrier - see Clause 14.1)

CARRIER'S RECEIPT (No. of Cntrs or Pkgs rcvd by

SIGNED on behalf of the Carrier MSC Mediterranean Shipping Company S.A.
by MSC Gemi Acenteligi Anonim Sirketi As Agent

PLACE AND DATE OF ISSUE SHIPPED ON BOARD DATE
Mersin

MSC
XXXXXXXXXXXXXXXX [ XXXXXXXXXXXXXXXX

Standard Edition - 01/2017

TERMS CONTINUED ON REVERSE -
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Anexo P: Péliza de seguros

b Cotizador Transporte - Todo Riesgo
Hipana | 3 LATAM (Prima minima $50)
dedequros | ¥ PASS FOR-NEG-059 Versién 20 oct 21
Ingresar # FACULTATIVO
Senor(es)
Ciudad.-

Informacién del asegurado
Apellidos y Nombres/ Razon Social Cédula / RUC

Direccion (Asegurado)

Correo electronico Teléfono(bomicilio) Teléfono (Movil)

Inicio de vigencia Asesor de Seguros

Informacién del contratante
Apellidos y Nombres/ Razon Social Cédula / RUC

CONDICIONES POLIZA DE TRANSPORTE - TODO RIESGO ESPECIFICA
De mis consideraciones:

Me es grato poner en consideracion nuestra cotizacion, para el cliente en
referencia, de acuerdo al Ramo Transporte la cual detallamos a continuacion:

GIRO DEL NEGOCIO

VIGENCIA
La poliza se emitira con una vigencia inicial del y su cobertura
fenecerda una vez que la mercaderia haya 1legado a su lugar de destino.

INTERES ASEGURABLE

Para amparar la importacion de mercaderias propias del giro del negocio de
propiedad del Asegurado y/o de las cuales sea legalmente responsable., misma aue
consisten en lo descrito en la invoice No. 0.:

BIENES ASEGURADOS

BIENES EXCLUIDOS
Los bienes excluidos de Cobertura son:

Riesgos de ingenieria, cascos de aviacion o automoéviles (trasladados por sus
propios medios), animales vivos, contaminacion radioactiva distinta de Ta
Intitute Radioactive Contamination exclusion clause, rechazo, contenedores
suscritos como tal, remolcadores, mercaderias azarosas, mercaderias peligrosas,
vidrios y cristales, semovientes, materiales explosivos, dinero en efectivo y/o
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cheques y/o valores, bebidas alcohdlicas, linea café, 1linea blanca, equipos
electrénicos, productos perecibles, ropa prendas y tejidos, joyeria y obras de
arte, metales preciosos y semi preciosos, corrosidén, vicio propio, bienes de
terceros, por Ej. Empresas de transporte publico, couriers, correos, empresas
de mensajeria, etc., ni individualmente ni en paquete. animales en pie, harina
de pescado, henequén, algodén, azucar, café, explosivos, armas de fuego,
materiales de desecho, combustibles, repuestos de vehiculos, teléfonos
celulares, y sus tarjetas de telefonia.

En caso de requerir la movilizacidén de este tipo de mercaderias se efectuara
solo con previa autorizacién escrita de la compaiia aseguradora.

TIPO DE EMBALAJE
Los aprobados internacionalmente para este tipo de mercaderias.

MEDIOS DE TRANSPORTE TERRESTRE Y MARITIMO
TRAYECTOS ASEGURADOS BODEGA A BODEGA
Desde: CHINA

Hasta: GUAYAQUIL
Nota: Siempre en sujecion a los INCOTERMs utilizados en cada caso.

PALSES EXCLUIDOS

Quedan sin cobertura bajo esta péliza cualquier embarque cuyo origen o destino
sea alguno de los siguientes paises, o mientras el embarque transite dentro de
de Tos 1imites geograficos de ellos:

Abkhazia, Afganistan, Argelia, Angola, Armenia , Albania, Azerbajan, Boznia,
Herzegovina, Bielorusia, Burundi, Corea del Norte, Etiopia, Georgia, Guinea,
Haiti, Indonesia, Iran, Irak, Israel, Kazajstan, Kirgistan, Kosovo, Kuwait,
Laos, Latvia, Libano, Liberia, Libia, Lituania, Macedonia, Moldavia,
Mozambique,Nigeria, Pakistan, Palestina, Republica de Chechenia, Republica de
Yemen, Republica de Congo, Rusia, Rwanda, Rumania, Servia, Sierra Leone, Siria,
Somalia, Sri Lanka, Sudan, Tayikistan, Turkmenia, Ucrania, Uganda, Uzbekistan,
Vietnam, Yemen, Yugoslavia, Kosovo, Voivodine, Montenegro, Zzaire, Zimbabwe,
Puertos ubicados en el Golfo Pérsico, Golfo de Oman, Golfo de Guerra o con
restricciones comerciales por parte de las Naciones Unidas o Estados Unidos de
Norteamérica.

LEMITE MAXIMO DE RESPONSABILIDAD DE LA COMPANIA
Limite maximo por embarque, hasta Ta suma de $294.525,00

Se entederda por 1imite maximo de responsabilidad de 1a Compafia, el valor
maximo de los bienes asegurados, correspondiente a una o varias aplicaciones o
uno o varios conocimientos de embarque o una o varias cartas de porte y/o una o
varias guias de remision, que se encuentren a bordo de un solo medio de
transporte en un solo viaje y/o ubicados en un solo Tugar.

En caso de que 1a movilizacién estimada indicada en el presente contrato supere
los Timites establecidos, la compania no se hard responsable de Tos excesos, y
aplicara la correspondiente regla proporcional por concepto de infraseguro.

COBERTURA

TODO RIESGO en sujecion a las condiciones generales y particulares, incluyendo
30 dias de permanencia en recinto aduanero, Unicamente para tramite de
desaduanizacion.
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Se excluye hurto o desaparicion misteriosa, dafios por temperatura o por
refrigeracion, dafos por orden de autoridad, dafos por infestacion de
cualquier naturaleza, rechazo (sea o no politico), cualquier dafo por demoras
de cualquier naturaleza, permanencia en lugares intermedios.

Exclusion de dafos y/o pérdidas como consecuencia de ataques con armas
quimicas, bioquimicas, bioldégicas o electromagnéticas, o por uso el de
programas de computacion o virus.

Mercaderias Usadas, Devueltas, Re embarcadas o sobre cubierta de buque fuera
de contenedor, la cobertura sera de Libre de Averia Particular, de acuerdo al
art. 2 de Condiciones Generales de Transportes.

GARANTIAS DE COBERTURA
Clausula de edad del buque (maximo quince (15) afos de antigliedad.

GARANTIAS ESPECIALES

CUSTODIA PASIVA

Con notificacion al operador portuario mediante un medio escrito con no menos
de cuarenta y ocho (48) horas de anticipacion.

ASSAYERS ECUADOR CIA. LTDA.

CUSTODIA ARMADA

Para embarques igual o mayor a $30.000,00 siendo el asegurado el responsable
de esta custodia.

VICUSTODIA S.A. - VIGARSE CIA. LTDA. - SATLOOCK DE LA CIA BRASFEN S.A. -
SIDAOSEG CIA. LTDA.

Nota: En caso del incumplimiento de estas garantias, no se considerara cubierto
el riesgo y por tanto no habra derecho a indemnizacion alguna en caso de algun
siniestro, liberando de responsabilidad a 1a cia. de seguros.

costo: $294.525,00
Flete:
SUMA ASEGURADA: $294.525,00

TASA PARA COBERTURA TODO RIESGO DE: 0,45%
PRIMA NETA: $1.325,36

DEDUCIBLES PARA COBERTURA TODO RIESGO
10,00% del valor del siniestro,
minimo 1,50% del valor del embarque,
no menor a $1.000,00 (Aplicable a cada embarque o unidad transportadora).

Asalto y faltantes
15,00% del valor del siniestro,
minimo  $1.500,00

VALIDEZ DE LA OFERTA

15 dias calendario a partir de la fecha de elaboracion.
FORMA DE PAGO: NT.

CLAUSULAS HISPANA DE SEGUROS

Aviso de Siniestro (3 dias).

Cancelacion de pdéliza (10 dias).

Clausula de pago de prima (2 dias).

Adhesion
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Si se modifica algin término sobre el que se realizo estda cotizacion, Tlas
condiciones de esta oferta podran ser modificadas.

saludos cordiales,

Nombre Apellido

cargo

Telf: ext.

cel:

e-mail

1800-HISPANA FOR-NEG-059 version 20 oct 21
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Anexo Q: Detalle de declaracion

ﬂ REPUBLICA DEL ECUADOR :
=5y DECLARACION ADUANERA DE IMPORTACION *
Consulta de detalle de la declaracion

028-2023-10-00659213 I

-Wmmmm

Informacion de general

Informacién de Importador

Informacion del declarante

Informacién de carga

SIN ENDOSE - DOC DE
IDENTIDAD EN DOC DE

[Comun]
Valor en aduana

[ltem]

Firma del Contribuyente 1 de hoja /3 total de hojas
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Informacion de items

REPUBLICA DEL ECUADOR

DECLARACION ADUANERA DE IMPORTACION

Consulta de detalle de la declaracion

Codigo Codigo Cantidad de
No. |Subpartida|complementario| o pleme?ltario Descripcion Pais de origen |Pesoneto| unidades
comerciales
1 3918101000 | 0000 0000 REVESTIMIENTOS PARA | CHINA 27450 549
SUELO
[Autolig. Total]
Valor en aduana
Fob 10131 17238.6 Fletelota1 1460
Seguro tota1 186.97 Valor de ajustei 0
Total de otros ajustes © Valor en aduam1 17425.57
Total de tributg 2372.03
Tributo de declaracion de importacion(comun)
Codigo de tributo Monto de tributo Valor de liberacion Cantidad a pagar
o1 0 0 0
03 0 0 0
04 94.43 0 94.43
05 0 0 0
07 22776 0 227756
08 0 0 0
[Autolig. Por Item]
No. de| Arancel | Arancel JAntidumping = ICE ICE Salvaguardi|Salvaguar
i Advalore | Especifico Eaioa Advalore | Especifico L a dia e
1 0 0 0 94.43 0 0 2277.6 0 0 0
[Documentos]
Numero de item | Numero de documento | ) 4o documento Fecha de emision Fecha de fin
0 02820231000659213 DECLARACION ANDINA DE
VALOR DAV
1 KDMJ23020158 CONOCIMIENTO DE
EMBARQUE/GUIA
AEREA/CARTA DE PORTE

Firma del Contribuyente

2 de hoja /3 total de hojas

Firma del Declarante
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REPUBLICA DEL ECUADOR

SENAR DECLARACION ADUANERA DE IMPORTACION ﬁ
Consulta de detalle de la declaracion
Numero de item Numero de documento Tipo de documento Fecha de emision Fecha de fin
1 ASX Y0105 2023 FACTURA COMERCIAL
[Valor]
Iltems
Numero de Numero de Fecha de Nombre / Valor en Naturaleza de la Condicion de
valor factura factura razonsocial factura transaccion entrega
1 ASX Y0105 2023 HENAN ASXXOON| 17238.6 COMPRAVENTA A PRECIO | FOB
FLOORING CO FIRME,PARA SU EXP.AL PAIS
LID

Firma del Contribuyente

3 de hoja /3 total de hojas

Firma del Declarante
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Anexo R: Liquidacion

VZ‘.IT; Fecha :
Liquidacion
CONTRIBUYENTE:
dala Tipo do ldentificacion Nimero de
LIQUIDACION ADUANERA: O
CONCEPTO Sipacon o Valor iberado ValoraPagar | Valor Garanbizado | ks w-@
A. | Darechos anncelytos
ARMNCEL ADVALOREN I !
ARANCEL ESFECFICO 1
ANTIDUMPNG @
B. | impuesios <
FONDINFA
ICE ADVALOREM m
ICE ESPECIFICO —’
WA
C. | Tess
Tara de Vighancia Adsarara .
D. | Recargos Aancelenos
SALVAGLARDIA m
SALVAGUARDIA ESPECIFICA
E. | intecoses
Mutas
G. | oros
TOTAL
FechaMora de “Facha maxima de Banco ] I
quidacidn ~ pago .
Observacian: —
|
‘Cbcuvmi&n de Anulacién:
Paginal of 1
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