3 PRO ECUADOR

Negocios sin fronteras

GUIA DEL
IMPORTADOR

EN ESPANA

4V
Ministerio de Produccién, L‘J §§P gg‘ggor 7 Gobierno | Juntos
Comercio Exterior, Inversiones y Pesca del Encuentro | lo logramos




_— PRO ECUADOR Ministerio de Produccidn,

Republica : :
Comercio Exterior
’ B Negocios sin fronteras & ’
del Ecuador ; —— Inversiones y Pesca

Contenido

CAPITULO 1: COMERCIO EXTERIOR .....vvvieieieiceeeeceeeteeee ettt n e nene s 4
1.1 CONCEPTOS BASICOS DE COMERCIO EXTERIOR...........c.ccocverevireceeerceireieennns 4
1.1.1  DIFERENCIA ENTRE IMPORTACION Y EXPORTACION .........ccooeveurrrrnrnnenn. 4
1.2 ACTORES DEL COMERCIO INTERNACIONAL (ENFOQUE A LA IMPORTACION).....5
1.2.1  CANALES DE DISTRIBUCION ..........ccooveuiieeeeeteeeeteeteeeeteeeeeee et eveneeaennene 6

CAPITULO 2: CONVIERTASE EN IMPORTADOR .......ccviieuiieiitieeeeieieeeeeeeteeeeeeeseeseeesaeeseneas 7
2.1  ¢COMO REGISTRARSE COMO IMPORTADOR?..........cocovvererererereereneenereeneneans 7
2.1.1  ¢COMO CONSTITUIR UNA COMPARNIA? ........cooveeeeteieeeeeeeeeeeeee e 8
2.1.2  SELECCIONANDO EL NOMBRE DE SU EMPRESA ...........ccoceuererierererereerennn. 9
2.1.3  MISION Y VISION DEL NEGOCIO..........cooveverererereeeteeeeeeereteereeeeseeesereeseneans 9
2.1.4  ¢CUALES SON LAS ESTRUCTURAS LEGALES PARA ESTABLECER UNA
EMPRESA EN ESPANA? .......ooooivieieeeeeceeeteeeteeee ettt et seseseaeseseteneeeens 10
2.1.5 ELECCION DE LA FORMA JURIDICA ..........ocooveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 11
2.1.6  ¢EN QUE SE DIFERENCIAN UNA SOCIEDAD ANONIMA Y UNA SOCIEDAD
LIMITADAR?. ..ottt ettt et et et et et et st etest et ensete s etess et ensesensesensesessasensesens 11
2.1.7 TABLA RESUMEN TIPOS DE FORMA JURIDICA .........c.ccoovveeeereeeeeennenns 13
2.1.8 REGISTRE EL NOMBRE DE SU EMPRESA ..........cccooveeerenreteeeeeeeeeeeereeneneans 14

CAPITULO 3: DEFINICION DEL PRODUCTO A IMPORTAR ......coveueeietieeeteeeeteerereereseeseneena 15
3.1 CONSIDERACIONES A TENER EN CUENTA AL ELEGIR UN PRODUCTO ANTES
DE IIMPORTAR.......cooovieiiteeieteeeeteeeteeteteeeeteesete st et e s etessetessete st etesetesesesesesetessasensesens 15
3.2 IDENTIFICAR EL MERCADO OBJETIVO DEL PRODUCTO SELECCIONADO ....... 15
3.2.1 SEGMENTACION DEL MERCADO ...........ocoeueeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeteeeeeeeeeeeesaeeeeeeans 16
3.2.2  OFERTAYDEMANDA .........cocoteveeieeeeteeeeeeetetee et ettt se e s e saene s 17
3.2.3  COMPETITIVIDAD DEL PRODUCTO ........coouveviniieeieieieeeeeteeeeeeeeeeeee s 17
3.3 REGULACIONES DEL PRODUCTO .......coovouieeniiiceieeeeieeeeeeteeseeeeeee e 18
3.3.1 CLASIFICACION ARANCELARIA, TASAS E IMPUESTOS DE ENTRADA........... 19
3.4 EMPAQUE, ETIQUETA Y EMBALAJE DEL PRODUCTO ........coccoovevevereeerernene 21

CAPITULO 4: PLAN DE IMPORTACION.......cuiovitieiticeeteeeeteeeeeeeeereeeeteeeese s e saeseenensenas 23
4.1 TRANSPORTE Y LOGISTICA ......cooveiiriieieieeeeeeeeeeeeeeete ettt 23
4.2 TRAMITES Y DOCUMENTOS COMERCIALES............ocoovvvereeeeeeeecieeeeeeeeenans 27
4.3  SELECCION DE PROVEEDORES ...........ccooviieeiiieiiiteeeeeeeeeeeeseee et s esene s 36
4.4 MUESTRAS DELPRODUCTO .......cooevoviiieiieeiieeceeeeeeeee ettt 41

CAPITULO 5: MARKETING Y VENTAS. ....oovitieetecieteeeeteetereeeeeeeeereeteseetessesesessenesaenesaeneanas 42

Madrid - Espafa \l v

Calle General Oraa 64, Local Comercial 1. 28006 Madrid > =
ocemadrid@produccion.gob.ec b 4 GOblerno Juntos

+34 914 203 417 / +34 914 203 565 | A del Encuentro | lo |ogramos
www.proecuador.gob.ec




—_— PRO ECUADOR Ministerio de Produccidn,

Republica ; :
? Comercio Exterior
Negocios sin fronteras & ’
del Ecuador e Inversiones y Pesca

5.1 ELABORE UN PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL ...........ccccoevevrnrrrenne. 42
5.2 DESARROLLE SUS ESTRATEGIAS DE MERCADO.............ccccoeveueerereeeeeeerenennn, 44
5.3 NEGOCIACION Y CONTRATO CON SUS DISTRIBUIDORES..................c.coovn..... 45
CAPITULO 6: SU PRIMERA IMPORTACION ....cooviviveteieteeeeieeeeeeeteee et evenenes 46
6.1 CASO PRACTICO: EJEMPLO DE EMPRESAS DE PITAHAYA .........c.cccccovevnnne.. 46
6.2  LISTA DE VERIFICACION ANTES DE IMPORTAR..........ccceueumueneneeieeenerererenens 47
GLOSARIO DE TERMINOS COMERCIALES .....c.cvevevieiiereteeeierereeteve et 48
BIBLIOGRAFIA ..ottt ettt ettt s bbb ne 54
E'“al(ljrig ;i ES?Iaga a 64, Local C cial 1. 28006 Madrid -)q v
ccshsddobodicdntonee o - Gobierno | Juntos
134514 203 417/ 134914 203 565 4 , del Encuentro | lo logramos



~a Republica - PRO ECUADOR Ministerio de Produccién,
m d@| Ecuador Negocios sin fronteras Come_rCIO EXterIor!
—— Inversiones y Pesca

CAPITULO 1: COMERCIO EXTERIOR
1.1 CONCEPTOS BASICOS DE COMERCIO EXTERIOR

Comercio exterior es la compra o venta de bienes y servicios que se realiza fuera de las
fronteras geogréficas de un pais.

El comercio exterior es impulsado a través de empresas y gobiernos que buscan llegar
a acuerdos comerciales mediante el fortalecimiento de relaciones bilaterales entre los
dos paises. Los acuerdos comerciales mejoran la competitividad e impulsan la
innovacion en las industrias pequefias y medianas, a la vez que promueven las cadenas
productivas.

El comercio exterior beneficia a los ciudadanos de ambos paises, pues obliga a las
industrias a seguir innovando y mejorando la calidad de sus bienes mientras que
reduce el precio universal del producto, esto debido a que los paises se especializan en
producir bienes en los que tienen ventaja competitiva.

1.1.1 DIFERENCIA ENTRE IMPORTACION Y EXPORTACION

La importacion ocurre cuando para satisfacer la demanda interna de un pais ciertos
productos deben comprarse en el exterior; bien porque son escasos, no existen, o
porque su elaboracién es mas barata o de mejor calidad en otro pais.

La exportacién, por su lado, se da cuando un pais logra producir determinado producto
con gran valor o calidad, o con un mayor margen de rentabilidad que le permite
venderlo a otros paises a un precio mas bajo del que se ofreceria si dicho producto
fuera elaborado localmente.

De esta manera, en una operaciéon de compraventa internacional, siempre estaran
involucrados estos dos actores: el comprador (importador) y el vendedor (exportador).

Dicha operacidn se puede resumir de la siguiente manera:
e Se establece un contrato entre el comprador y el vendedor; acordando precios,
formas de pago y condiciones de entrega.
e La mercancia sale desde el pais del vendedor; aqui es donde se produce la
exportacion.
e Esta mercancia llega a la frontera del pais del comprador.
e El comprador recibe dicha mercancia dando lugar a la importacion.
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1.2 ACTORES DEL COMERCIO INTERNACIONAL (ENFOQUE A LA IMPORTACION)

IMPORTADOR:

Un importador desde Espafia es el encargado de adquirir productos
internacionales de diferentes marcas para diferentes distribuidores mayoristas
0 minoristas.

En ciertos casos es posible que el productor/exportador también tenga una
compaiiia importadora, es decir, ejerce la funcién de exportador y también la
de importador.

Por otro lado, hay importadores que solamente se encargan de productos que
ya estdn siendo vendidos a distintos distribuidores mayoristas.

Hay importadores que cuentan con distribuidores minoristas, los cuales se
encargan de la distribucidon hasta el punto de venta. Como los precios son
manejados por el importador, éste puede desarrollar comodamente también
sus propios puntos de venta abiertos al publico directamente o desde una
plataforma de venta online.

AGENTE COMERCIAL:

Un Agente Comercial es un profesional autdnomo que se encarga de promover,
negociar o concretar las operaciones mercantiles en representacion de una o
varias empresas mediante una retribucion y en una zona determinada.

Acttian como un enlace entre los fabricantes y los distribuidores (mayoristas y
minoristas), entre la industria y el comercio. Venden los bienes y servicios en
nombre de sus representados al comercio, que a su vez lo llevara al gran
publico. Son el motor de las ventas de una empresa, y su puerta de entrada a
nuevos mercados nacionales e internacionales.

Ventajas de contar con un Agente Comercial Colegiado®:

El agente comercial es un experto en el mercado o zona geografica

Conoce los gustos y las demandas del publico al que se desea vender.

Es especialista en el producto.

Contratar un Agente Comercial asegura una forma de colaboracién mercantil,
que estd orientado a resultados esperados.

AGENTE DE ADUANAS:

Es una persona natural que se encarga en agilizar los procesos de importacion y
exportacion de mercancias entre territorios que estan relacionados comercialmente
mediante aduanas, normativas y restricciones. Son profesionales de comercio exterior.

1 . ~
Agentes Comerciales de Espafia
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Caracteristicas principales de un agente de aduanas:
e Tener su residencia fiscal en algun territorio perteneciente a la Unién Europea.
e Superar el curso de aptitud de la Agencia Tributaria sobre la normativa basica.
e Estar inscrito en el Registro de Representantes Aduaneros del Departamento
de la AEAT (Aduanas e Impuestos Especiales de la Agencia Tributaria)

La obtencién de la cualificacion y registro posterior como Representante Aduanero se
publica, previamente, en una convocatoria en el BOE® de Capacitacion Profesional,
obteniendo la cualificacidon una vez superadas las pruebas que se establezcan por parte
de la Administracién.

1.2.1 CANALES DE DISTRIBUCION

Actualmente en Espafia existen dos sistemas principales de distribucién diferenciados:
el primero consiste en empresas multinacionales con tecnologias y marketing
avanzado, mientras que el segundo es integrado por el comercio tradicional que
pretende expandir en los afios recurrentes.

Por esto, es imprescindible analizar la evolucién de las principales formas comerciales
de Espafia, con el fin de conocer los rumbos que guiaran la distribucion comercial en
los proximos afios, intentando asf asegurarse el éxito en la introduccién y permanencia
de nuevas marcas Ecuatorianas que desean entrar al mercado Espafiol.

DISTRIBUIDOR MINORISTA

El distribuidor minorista es aquel que se encarga de la venta, promocién y entrega de
los productos a los puntos de venta. Las cantidades que compra y las zonas de
distribucidon son menores que las del mayorista.

Las principales caracteristicas de un distribuidor minorista son:

e Realiza importaciones en cantidades pequefias.

e Tiene una ruta de clientes en uno o mas condados

e Se encarga de la comercializacién, entrega y cobranza, es decir, desarrolla la
labor completar.

e Puede comprarle directamente al distribuidor mayorista o al importador.

e Obtiene ganancias de entre un 15% a 25% dependiendo de la industria y el
producto.

Es importante mencionar que las oportunidades de negocio para los establecimientos
minoristas en Espafa contindan reduciéndose como consecuencia del alto nivel de
competencia regional, en especial por el crecimiento de los nuevos formatos
comerciales que compiten por la misma clientela, como la venta online. Aun dada la

? Boletin Oficial del Estado
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alta competencia, Espana es un buen pais receptor ya que muchas veces los productos
extranjeros estan mejor valorados que los nacionales.

DISTRIBUIDOR MAYORISTA

Los distribuidores mayoristas se conocen como aquellas compafiias orientadas a la
distribucion de productos al por mayor. Esto quiere decir que, estas empresas se
encargan de comprar productos por centenas o por pallets y realizan la distribucion a
los diferentes puntos de ventas para una region especifica.

Las principales caracteristicas del distribuidor mayorista son:

e Eldistribuidor mayorista puede ser también un importador.

e Tiene puntos de venta en una region del pais o a nivel nacional.

e Realiza la comercializacion de productos a los puntos de ventas, grandes
cadenas de tiendas o a distribuidores minoristas.

e Debe tener un gran conocimiento de la logistica y del negocio.

e Esuna actividad que requiere de una alta inversién.

e Dependiendo de la industria, puede obtener una ganancia de entre un 20% a
25%.

CAPITULO 2: CONVIERTASE EN IMPORTADOR
2.1¢COMO REGISTRARSE COMO IMPORTADOR?

De acuerdo al Reglamento (CE) n2 312/2009 de la Comisién Europea, todo auténomo y
pyme debe obtener un nimero EORI® para importar o exportar productos fuera de la
Unién Europea. Es importante destacar que el numero EORI no es una licencia de
importaciéon. Tampoco se debe confundir con el VIES (Sistema de Intercambio de
Informacidn sobre el IVA), que es un censo donde se deben registrar las empresas que
desean operar con estados miembro de la Unién Europea.

El EORI se solicita en el pais donde se realiza la primera operacién de comercio
internacional extracomunitaria. En el caso de Espafia, se puede tramitar a través de la
sede electrénica de la Agencia Tributaria. Los extranjeros residentes en cualquier
estado de la UE deben vincular su tarjeta de identidad con el EORI para importar o
exportar. Este cddigo se asigna a personas juridicas para realizar operaciones
aduaneras. Las personas fisicas pueden realizar hasta cinco importaciones o
exportaciones a titulo particular sin disponer del nimero EORI.

El nimero EORI se puede obtener directamente en la aduana o a través de la sede
electrdénica de la Agencia Tributaria en un plazo de 48 horas.

3 . . . P
Economic Operator Registration and Identification
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Para tramitar un EORI en linea es necesario que la pyme o el auténomo se dirija a la
sede electrénica de la Agencia Tributaria, entre en el apartado “Aduanas” y se dirija a
la seccién “Registros y Censos”, donde encontrara el procedimiento “Solicitud de alta
del numero de registro e identificacion de operadores econdmicos (EORI) o de
asociacion EORI-NIF”. A continuacion, deberd hacer clic en “Alta de EORI espafiol” y
acceder con su certificado digital, su DNI electrénico o su pin del sistema Clave.
Dentro de un par de horas, el auténomo o pyme obtendra el nimero EORI para
empezar a importar productos a la Unién Europea.

Para mas informacién acerca de cédmo obtener el nimero EORI dirigirse a la pagina de
la Agencia Tributaria.

z

2.1.1 ¢COMO CONSTITUIR UNA COMPANIA?

=

La primera cosa que se debe hacer para crear una pyme es decidir su forma
juridica considerando la naturaleza de la actividad, el nimero de socios y la
clase de responsabilidad social que se desee asumir como director. En el caso
de que no exista mas de un socio, se puede crear una sociedad limitada
unipersonal (SLU), pero si el representante piensa asociarse con otras personas,
se podria crear una sociedad de responsabilidad limitada (SL).

2. Una vez, que se haya establecido la forma juridica es necesario que se obtenga
la certificacion negativa del nombre de la empresa, para esto es necesario que
se solicite el certificado para acreditar que no existe otra sociedad operando
con ese mismo nombre a través del Registro Mercantil Central, ya sea en sus
oficinas fisicas o en su sede online.

3. Es necesario también redactar los estatutos sociales que regulan el papel de los
socios en la empresa, asi como la manera en que se administra la sociedad,
como se distribuirdn las utilidades y pérdidas, cual serad el fondo de reserva y
como se pueden transmitir las participaciones.

4. Segun el tipo de sociedad que se constituya, serd necesario que se deposite un
capital social en una cuenta bancaria a nombre de la empresa. En el caso de
una sociedad limitada, el capital minimo establecido en Espafia es de 3000
euros.

5. Para solicitar el numero de identificacion fiscal en la Agencia Tributaria, es
necesario que se rellene el modelo 036, el cual se puede presentar
telematicamente. Este procedimiento permitira que se reciba un NIF
provisional con el que se puede comenzar a facturar y finalmente se recibira el
definitivo en un plazo de seis meses, cuando se presente una copia de la
escritura de constitucion de la sociedad.

Como uno de los requisitos para constituir una compaiiia en Espafia es necesario que
los socios acudan a un notario para firmar la escritura publica de constitucién de la
sociedad. Es importante mencionar que para esto se debe presentar una serie de
documentos, entre ellos los estatutos sociales, la certificacion negativa del nombre de
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la empresa, la certificacion bancaria del depdsito del capital social y los documentos de
identificacion de cada uno de los socios.

Una vez que se haya firmado la escritura publica ante un notario, se debe acudir a la
oficina del Registro Mercantil de la provincia donde esté domiciliado el negocio e
inscribirlo. En el Registro Mercantil se debera presentar todos los documentos que
acrediten la constitucion de la sociedad al igual que los libros de sociedades que para
entonces deberan estar legalizados. Este tramite debe ser realizado en un plazo de dos
meses a partir del momento en que se firme la escritura de la constitucion

Ademads, se debe tramitar el alta en el Impuesto sobre Actividades Econdmicas en la
Agencia Tributaria, indicando la actividad empresarial que se desea desarrollar. El
administrador de la sociedad, tendra que darse de alta en el censo de empresarios de
la Agencia Tributaria y en el RETA, donde figura como auténomo societario.

Es necesario que también se registre el logotipo, eslogan en la Oficina Espafiola de
Patentes y Marcas.

Por ultimo, segun el tipo de actividad que se desee desarrollar, puede que sea
necesario solicitar una licencia municipal de apertura, con la cual se acredita que la
oficina, comercio o nave industrial cumple los requisitos de la normativa vigente.

2.1.2 SELECCIONANDO EL NOMBRE DE SU EMPRESA

Encontrar el nombre adecuado para su empresa puede ser una tarea compleja.
Requiere de la evaluaciéon de algunos elementos esenciales que puedan servirle de
guia. De manera que, para elegir un nombre apropiado para su negocio, considere
algunos de estos elementos:

e Debe vender la identidad de la marca.

e Debe ser facil de diferenciar de su competencia, trate de que sea Unico.

e Debe ser un nombre corto, apropiado y facil de pronunciar tanto en inglés,
como en espafiol.

e Evalle varias opciones; cree una lista de por lo menos 20 opciones de nombres.

e Verifique que el nombre elegido esté disponible, tanto para la razén social
como para el dominio de su pagina web.

Recomendacion: comparta esta lista de opciones con personas de confianza y luego de

una semana, pregunteles cual es el nombre que recuerdan mas de la lista. Esta es una
buena manera para identificar cudl nombre es mas facil de recordar.

2.1.3 MISION Y VISION DEL NEGOCIO

La creacion de su negocio debe ir de la mano de una buena misién y visidén, estos
conceptos le permitirdn situarse en el presente (misién) y proyectarse hacia el futuro
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(visién) los cuales deben formularse conjuntamente, ya que es importante que sean
coherentes entre si, y que prevean las situaciones que pueden ocurrir dentro del plazo
propuesto. No debe olvidarse que ambos son parte de una estrategia, y sirven al
propésito de realizar un mismo objetivo.

e Mision
La misién de una empresa es el motivo o la razéon de ser por parte de una organizacion.
Este motivo se enfoca en el presente, es decir, es la actividad que justifica la existencia
de la empresa.

e Vision
La visiéon de una empresa, por otro lado, se refiere a las proyecciones que la empresa
plantea a largo plazo sobre como espera que sea su futuro.

2.1.4 ¢CUALES SON LAS ESTRUCTURAS LEGALES PARA ESTABLECER UNA
EMPRESA EN ESPANA*?

El proceso de constitucién y puesta en marcha de una empresa es una tarea algo
ardua, no por su complejidad, sino por la laboriosidad de la tramitacién para formalizar
dicha constitucion. A la hora de decidir crear una empresa, hay que tener en cuenta su
planificacién global y a largo plazo, definiciéon de la actividad a desarrollar, valoracion
de riesgos, capacidad financiera, viabilidad del negocio, estudio de mercado, etc.
Todos estos aspectos conviene recogerlos en lo que se denomina Plan de Empresa.

Un Plan de Empresa es un documento de trabajo en el que se desarrolla la idea del
negocio que se pretende poner en marcha. Es un esquema de trabajo abierto y
dindmico que debe completarse a medida que avanza la idea. Debe ser sintético y
claro y, aunque no se ajusta a ningin modelo estdndar, debe recoger los siguientes
aspectos:

e Descripcién de la empresa, negocio o iniciativa empresarial o actividad a
desarrollar

e Referencia de la experiencia y objetivo de los promotores

e Definicién del producto o servicio a suministrar o descripcion

e Necesidades que cubre

e Diferencias con productos de la competencia

e Existencia de algun derecho sobre el producto o servicio a comercializar o plan
de produccion

e Planificacién de los aspectos comerciales o analisis de mercado

e Plan de marketing

e Establecimiento de las redes de distribucion o Proveedores

e Estudio econdmico - financiero

4 Empresa: Creacién y puesta en marcha. http.//www.ipyme.org/Publicaciones/CreacionEmpresas.pdf
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e Determinacion de los recursos necesarios o fuentes de financiacién
e Presupuesto de tesoreria

e Estructura financiera de la empresa

e Andlisis de rentabilidad

2.1.5 ELECCION DE LA FORMA JURIDICA
e Personas juridicas: Sociedades

Son asociaciones voluntarias de personas fisicas o juridicas que desarrollan una
actividad econdémica mediante la aportacién de un capital social y cuya
responsabilidad, salvo excepciones, estd asumida por la sociedad. Adquieren la
personalidad juridica cuando se inscriben en el Registro Mercantil.

Tipos de personas juridicas:

1. Sociedades Mercantiles:

e Sociedad Colectiva

e Sociedad Comanditaria Simple

e Sociedades de Capital:
- Sociedad de Responsabilidad Limitada
- Sociedad Limitada de Formacién Sucesiva
- Sociedad Limitada Nueva Empresa
- Sociedad Anénima
- Sociedad Comanditaria por acciones

2. Sociedades Mercantiles Especiales (son sociedades que estdn sujetas a obligaciones
y derechos que no existen para el resto de las sociedades):

e Sociedad Laboral (Limitada y Anénima)

e Sociedad Cooperativa

e Sociedades Profesionales

e Sociedad Agraria de Transformacién

e Sociedad de Garantia Reciproca

e Entidad de Capital-Riesgo

e Agrupacién de Interés Econdmico

2.1.6 ¢EN QUE SE DIFERENCIAN UNA SOCIEDAD ANONIMA Y UNA SOCIEDAD

LIMITADA’?

Las Sociedades Andnimas (SA) y las Sociedades de Responsabilidad Limitada (SL) son
dos de las formas juridicas mas extendidas en el mundo empresarial.

> BBVA. https://www.bbva.es/finanzas-vistazo/ef/empresas/sociedad-anonima-limitada.html
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1. Sociedades de Responsabilidad Limitada (SL)

e El capital esta dividido en participaciones, que son partes iguales acumulables e
indivisibles del capital de una sociedad de responsabilidad limitada y que no
pueden incorporarse a titulos negociables.

e El capital minimo debe ser de 3.000,00 euros y, en el momento de la
constitucién de la sociedad, debe estar totalmente suscrito y desembolsado.

e Para la transmisién de las participaciones sociales, conforme se recoja en los
correspondientes estatutos de la Sociedad, se debe comunicar a los
administradores la intencién de transmitirlas, el nUmero de participaciones que
se quiere enajenar, la identidad del adquirente y el precio pactado; si los socios
restantes quieren adquirirlas tienen derecho preferente.

e Existen varias opciones para la administracion, debiendo optarse por una en los
estatutos. Administrador Unico (una persona), Administradores solidarios (cada
uno puede actuar por su cuenta y eso compromete a todos), Administradores
mancomunados (deben actuar conjuntamente, firmando siempre, lo que limita
y ralentizar el poder de representacion) o Consejo de Administracion (tres o
mas administradores). En los Estatutos se indicara la duracion del cargo.

e Una sociedad limitada esta obligada a tributar por el Impuesto de Sociedades y
el IVA.

Normativa

e Real Decreto Legislativo 1/2010 por el que se aprueba el texto refundido de la
Ley de Sociedades de Capital.

e Real Decreto 421/2015, de 29 de mayo, por el que se regulan los modelos de
estatutos-tipo y de escritura publica estandarizados de las sociedades de
responsabilidad limitada, se aprueba modelo de estatutos- tipo, se regula la
Agenda Electrénica Notarial y la Bolsa de denominaciones sociales con reserva.

e Orden JUS/1840/2015, por la que se aprueba el modelo de escritura publica en
formato estandarizado y campos codificados de las sociedades de
responsabilidad limitada, asi como la relacion de actividades que pueden
formar parte del objeto social.

e Real Decreto-ley 13/2010, de actuaciones en el ambito fiscal, laboral y
liberalizadoras para fomentar la inversidn y la creacién de empleo.

e Ley 14/2013 de apoyo a los emprendedores y su internacionalizacion.

2. La Sociedad Anénima (SA)

e Es el tipo de sociedad que mejor se adapta a las necesidades de las grandes
empresas. El capital es el Unico elemento importante, las condiciones
personales de los socios no tienen relevancia.

e El nimero de socios para la constitucidn puede ser de uno o mas, ya sean
personas fisicas o juridicas.
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e Laresponsabilidad de los socios esta limitada al capital aportado.

e El capital social minimo de constitucion es de 60.000,00 euros. Este capital estd
dividido en acciones nominativas o al portador. Este tipo de sociedades se
pueden crear mediante fundacidn simultanea (se desembolsan todas las
acciones en el momento de la creacién) o sucesiva (las acciones se van
desembolsando de forma sucesiva).

e En el momento de la constitucién, el capital debe estar totalmente suscrito y
desembolsado en, al menos, un 25%. Las cantidades pendientes de desembolso
se denominan dividendos pasivos y se abonan posteriormente, segun lo
acordado.

e La razdn social debe estar formada por el nombre de la sociedad seguido de
“Sociedad Anénima” o las siglas “S.A”.

e La transmision de las acciones es libre, una vez que la sociedad esté inscrita en
el Registro Mercantil.

e Esta sociedad tributa por el Impuesto sobre Sociedades.

Normativa

e Real Decreto Legislativo 1/2010, por el que se aprueba el texto refundido de la
Ley de Sociedades de Capital.

e Ley 11/2009, por la que se regulan las Sociedades Andnimas Cotizadas de
Inversion en el Mercado Inmobiliario.

e Real Decreto 1251/1999, sobre sociedades andnimas deportivas.

Mas informacién relacionada a las sociedades, el proceso de constitucion y los
tramites para la puesta, se pueden encontrar en la publicacién Empresa: Creacion y
puesta en marcha (http://www.ipyme.org/Publicaciones/CreacionEmpresas.pdf).

2.1.7 TABLA RESUMEN TIPOS DE FORMA JURIDICA

Tipo de Empresa Numero de socios Capital Responsabilidad

Empresa Individual

. 1 No existe minimo legal llimitada
(Autéonomo)
Emprendedor de . , Ilimitada con
- . 1 No existe minimo legal .
Responsabilidad Limitada excepciones
Comunidad de Bienes Minimo 2 No existe minimo legal llimitada
Sociedad Civil Minimo 2 No existe minimo legal llimitada
Sociedad Colectiva Minimo 2 No existe minimo legal llimitada
Sociedad Comanditaria .. . , -
. Minimo 2 No existe minimo legal llimitada
Simple
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Administracion

1.650.000 Eur

Sociedad de .. .. .
Responsabilidad Limitada Minimo 1 Minimo 3.000 euros Limitada
Soaedac'i’leltadaf de Minimo 1 No existe minimo legal Limitada

Formacion Sucesiva
Sociedad Limitada Nueva Minimo 1 Méximo 5 Minimo 3.000 Méaximo Limitada
Empresa 120.000
Sociedad Andnima Minimo 1 Minimo 60.000 euros Limitada
Sociedad Comandltarla Minimo 2 Minimo 60.000 euros Limitada
por acciones
Sociedad de
Responsabilidad Limitada Minimo 2 Minimo 3.000 euros Limitada
Laboral
Sociedad Andnima Laboral Minimo 2 Minimo 60.000 euros Limitada
Souedac.j Coop('aratlva Minimo 3 Minimo fijado en los Estatutos Limitada
Trabajo Asociado
Sociedad Profesionales Minimo 1 Segn la forma sociedad que Limitada
adopte
Sociedad Agrar_|? de Minimo 3 No existe minimo legal llimitada
Transformacion
Sociedad de Garantia Minimo 150 socios Minimo 10.000.000 euros Limitada
Reciproca participes
Al menos 3 miembros Sociedades de Capital Riesgo:

Entidades de Capital- . Minimo 1.200.000 Eur. Fondos o

. en el Consejo de . . . Limitada
Riesgo de Capital Riesgo: Minimo

Fuente: Empresa: Creacion y puesta en marcha. Ministerio de Industria, Comercio y Turismo (Espafia).

2.1.8 REGISTRE EL NOMBRE DE SU EMPRESA

El nombre y marca comercial consiste en una denominacidon que es utilizada para
identificar a las personas fisicas o juridicas en el ejercicio de su actividad empresarial,
distinguiéndose de otras empresas con actividades similares. Esto quiere decir que el
nombre comercial es un titulo de propiedad industrial que confiere a su titular el
derecho exclusivo a utilizar en el trafico comercial, impidiendo que otras personas lo
utilicen sin su consentimiento.

La solicitud y registro del nombre y marca es hecho ante la Oficina Espafiola de Patente
y Marcas. El proceso de solicitud se encuentra detallada en la pagina web de la Oficina
Espanola de Patentes y Marcas o en el Centro de apoyo a la Pyme en gestién de la

propiedad industrial.
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CAPITULO 3: DEFINICION DEL PRODUCTO A IMPORTAR

3.1 CONSIDERACIONES A TENER EN CUENTA AL ELEGIR UN PRODUCTO ANTES
DE IMPORTAR

Si se desea realizar importacién a Espafia por primera vez es necesario que el
importador conozca el producto que desea ingresar al mercado europeo teniendo en
mente una serie de criterios que le permitiran disminuir el riesgo®.

La evaluacion que se recomienda realizar a todos los importadores para para valorar si
el producto tiene la posibilidad de ser exitoso en el mercado espaiiol es el siguiente:

e (Cudntas ideas de negocio como la suya existen en Espana?
Identifique y compare contra su modelo de negocio.
e ¢Cémo lo hacen?
El know-how de cada negocio se puede decodificar, reconstruye como otros lo
han logrado.
e (Cuanto estd dispuesto a pagar el consumidor por el producto a importar?
El precio es un factor basico para escalar en un mercado competitivo.
e (¢Como lo puede usted mejorar?
Siempre existe una mejor manera de hacer las cosas, descubralo.
e (El producto tiene cero aranceles para la importacion?
Dependiendo del producto, su importacion puede estar sometida a condiciones
especiales.

3.2 IDENTIFICAR EL MERCADO OBIJETIVO DEL PRODUCTO SELECCIONADO

Una vez que tenga una idea clara del producto que desea importar, de acuerdo a la
investigacion previa que ha realizado, el siguiente paso es definir el perfil de su cliente,
las caracteristicas y comportamientos comunes de quienes ya compran el producto en
el mercado. Para conocer mas sobre su cliente se recomienda analizar el siguiente
cuestionario:

=

¢Para quién es realmente relevante su producto?

¢Su producto satisface una necesidad personal y colectiva?

éSus potenciales clientes estdn resolviendo una necesidad al comprar este
producto?

¢Estardn estos clientes dispuestos a pagar por un nuevo producto?

¢A qué grupo objetivo se dirige su producto?

é¢Son hombres o mujeres, familias, nifos, empresas?

¢En qué rango de edad se encuentran la mayoria de sus clientes?

¢Quién toma la decision de compra?

w N

O NS A

6 ’ . .z , . .
Guia de importacion de mercancias. https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/es/stories/quia-
para-la-importacion-de-mercancias
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9. (JQué ingresos tienen?

10. ¢Son latinos o anglosajones?

11. ¢Son de la primera, segunda, o tercera generacion?

12. ¢Qué hacen en su tiempo libre?

13. ¢Cudl es estilo de vida de sus posibles clientes?

14. ¢éCudles son sus principios o valores?

15. ¢Estos clientes estdn dispuestos a sacrificar algo o no por obtener este
producto?

16. ¢Qué impacto tendrd su producto en la vida de sus clientes?

3.2.1 SEGMENTACION DEL MERCADO

Al seleccionar el tipo de producto que le gustaria importar debe identificar el mercado
objetivo para dicho producto. Asi pues, una investigacién exhaustiva es la clave
fundamental para el éxito. Por ello, enféquese en un sélo grupo objetivo y concéntrese
en quienes seran sus clientes potenciales.

Comience por identificar las necesidades de su mercado objetivo, esto le llevara a
cuantificar el tamano de mercado que quiere satisfacer. Una vez resueltas las
preguntas que mencionamos anteriormente sobre el mercado objetivo y el perfil de su
cliente, una estrategia de marketing le ayudard a dividir los segmentos del mercado en
grupos mas pequenos.

A este enfoque se le conoce como marketing de nicho, esto significa concentrar su
estrategia de marketing en un segmento ain mas pequefo; dirigiendo su producto de
manera precisa a este nicho en particular.

Enfocarse en un nicho significa tener que enfrentar a menos competidores debido al
tamafo reducido del mismo; esto le otorga una mayor ventaja al concentrar su
esfuerzo en un solo punto.

Para desarrollar su propia estrategia de mercado, es imprescindible segmentar el
mercado de consumo de la siguiente manera:

SEGMENTACION DEMOGRAFICA: Dividir el mercado utilizando variables como: el
género, la edad, el tamano del grupo familiar, educacién, ingresos, etc.

SEGMENTACION GEOGRAFICA: Dividir el mercado de acuerdo a la geografica de la
poblacidn considerando si viven en areas rurales, areas urbanas, etc.

SEGMENTACION PSICOGRAFICA: es importante considerar siguientes caracteristicas
de su nicho: personalidad, motivaciones y el estilo de vida de las personas dentro de

este grupo.
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SEGMENTACION CONDUCTUAL: Por ultimo, se debe considerar el comportamiento del
consumidor frente al producto.

Luego de segmentar el mercado, es necesario elaborar una estrategia para su
producto. Para ello es necesario que se identifique el mayor nimero de beneficios que
el producto proporciona a los clientes.

Una buena estrategia para su producto es comenzar definiendo:

e (:Qué productos necesita ofrecer a este nicho para satisfacer sus necesidades?
e (Codmo debe estar empaquetado el producto?

e (Cudles serdn las politicas de garantias del producto?

e (Cuadles son los elementos de valor agregado que debe incluir en su producto?

3.2.2 OFERTAY DEMANDA

La oferta es la cantidad de bien o servicio que el vendedor (Exportador en Ecuador)
pone a la venta. Este producto o servicio puede ser: camaron, cacao, frutas, vegetales,
sombreros de paja toquillas, asesoria profesional, entre otros que se encuentran
dentro de la oferta exportable de Ecuador.

La demanda es la cantidad de un bien o servicio que desea adquirir el comprador
(Importador en Espaia). Todas las personas demandan a diario servicios y productos
para satisfacer sus necesidades.

La oferta y la demanda interactian dependiendo del precio de los bienes o servicios.
Esto quiere decir que, al subir el precio de un determinado producto, la demanda de
éste normalmente tenderd a disminuir. Por el contrario, si el precio disminuye, la
demanda debiera aumentar.

3.2.3 COMPETITIVIDAD DEL PRODUCTO

Usted define si su producto es competitivo al identificar si éste goza de atributos en
calidad, precio, disefio y exclusividad. Estos atributos lo convertiran en un producto
mas atractivo en el mercado.

Si el producto que va a importar ha tenido buena aceptacién en el mercado nacional,
es decir ya se estd vendiendo en Ecuador o en otros paises, tiene mayores
posibilidades de tener éxito al introducirlo a este pais. Pero no es definitivo; eso va a
depender mucho de la descripcidon que haga del perfil de su cliente, porque recuerde
que, de un pais a otro, los deseos, gustos y necesidades de los clientes pueden

cambiar.
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Para identificar si el producto a importar es competitivo, debe compararlo con la
competencia. Puede dirigirse a los puntos de venta de productos similares; revise y
compare la calidad, precio, el disefo y etiquetado del producto de su competencia.

Si debe hacer ajustes hagaselo saber a su proveedor, recuerde que él es su aliado de
negocios. Si su producto no tiene nada que lo diferencie de la competencia, si no que
por el contrario estd en desventaja, identifique este factor adverso y desarrolle o cree
una estrategia que le permita trabajar en su ventaja competitiva.

Estrategias Competitivas

A continuacidn, analice las estrategias competitivas en las que podria trabajar antes de
posesionar su producto.

e Precio: Convertirse en el lider del mercado por el precio, trabajando en conjunto
con el exportador para poder ofrecer un buen producto a un mejor precio frente a
la competencia.

e Diferenciacion: Identificar a la competencia en la misma categoria y ofrecer un
valor agregado o un producto diferenciador.

e Territorio: Buscar posicionamiento en un territorio o zona especifica de la ciudad y
convertirse en el #1 en esa zona, condado o en la comunidad auténoma.

e Servicio: Ofrecer el mejor servicio antes, durante y después de la venta.

3.3 REGULACIONES DEL PRODUCTO

Por otra parte, el importador se debe informar muy bien sobre las normas y
regulaciones existentes del producto. Por lo cual, si no se maneja correctamente
dichas reglas, este desconocimiento puede actuar como una barrera para frenar los
productos que quiere comercializar en Espafia o al primer pais de la Unién Europea al
que ingresara el producto.

Aqui hay algunas consideraciones a tener en cuenta al momento de informarse sobre
las regulaciones de su producto:

1. Consiga un Proveedor-exportador calificado
Un Proveedor calificado que sea exportador y que tenga la experiencia exportando a
Europa o preferiblemente a Espafa, ya que asi se podra asegurar que conozca las
regulaciones y los procedimientos para asegurar la entrada de su producto.

2. Oficinas de Aduanas
Es necesario contactar a la Aduana espafiola y hablar con un especialista de

importacién correspondiente al tipo de mercancia. Puede ponerse en contacto con
este especialista llamando a la oficina aduanal local a través de la pagina web de la
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Agencia Tributaria o en el caso de que su mercancia entre por otro pais puede
encontrar informacion en la pagina oficial de la Unién Europea donde se especifica las
normas y procedimientos para empresas.

Es importante recordar que la mayoria de los productos deben cumplir determinados
requisitos técnicos o sanitarios e higiene. Para ello pueden ser necesarios diferentes
tipos de ensayos y certificacién.

Este suele ser el caso de los requisitos técnicos para los productos industriales y de los
requisitos sanitarios e higiénicos para los productos agricolas y alimenticios, por lo que
es recomendable antes de iniciar el proceso de importacidn, revisar las restricciones
en la pagina de la Unién Europea o de la Agencia Tributaria de Espana para
informacién mas especifica del pais.

3.3.1 CLASIFICACION ARANCELARIA, TASAS E IMPUESTOS DE ENTRADA’

Lo primero que se debe considerar es que toda la Union Europea forma parte de un
espacio comercial comun, de tal manera que sélo tendran cardcter de importacion
aquellas operaciones con mercancias que provengan de terceros paises. Eso significa
qgue las que tengan lugar dentro de las fronteras europeas, seran consideradas una
adquisicion intracomunitaria. En el caso de que hayan sido fabricadas en el extranjero,
la responsabilidad de pagar los gastos aduaneros corresponde a la persona o entidad
que las introduce por primera vez en el Espacio Econédmico Europeo.

Independientemente de que operes a titulo de consumidor particular o como una
entidad comercial, tendrds que hacer frente al pago de tres cargos distintos:

e Aranceles e Impuestos especiales de la UE.

e |VAalaimportacién.

e Honorarios y otros gastos del agente de aduanas, a los que también se
graba por separado con un 21% de IVA.

Aranceles

e Caracteristicas de los aranceles: Un arancel es el tributo que se aplica a todos
los bienes que son objeto de importacidn. El mas frecuente es el impuesto que
se cobra sobre las importaciones, mientras los aranceles sobre las
exportaciones son menos comunes; también pueden existir aranceles de
transito que gravan los productos que entran en un pais con destino a otro. El
porcentaje de impuesto se aplica sobre el valor del producto de acuerdo al
valor declarado en la aduana, el cual corresponde con el valor de importacién
CIF.

7 . . . . .
https://www.infoautonomos.com/fiscalidad/como-importar-en-espana-aranceles-aduanas-e-iva/
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e Umbral minimo: El umbral minimo a partir del cual se cobra el arancel es de
150¢€, si el valor en aduana es inferior a esa cifra, la importacién estd exenta de
tasas arancelarias.

e Tipos de arancel: Por lo general, los aranceles son relativamente bajos, con
una media en torno al 4,2%. No obstante, el arancel promedio de algunos
productos, como los textiles y los alimentos procesados, se situa en el 17,3%.

Por otra parte, determinados productos pueden estar sujetos a aranceles
adicionales, como los correspondientes a las medidas antidumping u otros
impuestos especiales, como se cargan sobre el tabaco.

Para mas informacién sobre la aplicacién de politicas aduaneras en Espaia,
visite el sitio web de la Agencia Tributaria. Para determinar qué tarifa se aplica
a su producto, consulte la fuente de datos TARIC de la Comisién Europea.

IVA de Importaciéon: Es un impuesto que debe pagar el importador en las
adquisiciones extra comunitarias. Principalmente se aplica el 21%, pero también
existen los tipos reducido (10%) y super-reducido (4%).

e Umbral minimo
En el caso de las importaciones de valor inferior a 150 euros, se establece un
procedimiento simplificado de declaracion, al que se podran acoger operadores
postales, empresas de mensajeria, transportistas o, en general, quien presente las
mercancias para su despacho ante la Aduana.

La mayor simplificacion consiste en la introduccidn de la posibilidad de que se aplique
un nuevo sistema de ventanilla Unica de importacion, para que el vendedor que lleva a
cabo este tipo de ventas a distancia y declare la importacién, pueda también declarar
la venta al cliente, que tributa siempre en el pais en el que esté domiciliado.

e ¢Como se calcula?
Este impuesto se calcula sobre el valor de las mercancias en aduanas, mas los
aranceles pagados y otros gastos u honorarios del agente de aduanas. En ese sentido,
es consignado en la factura del agente de aduanas en dos conceptos separados.

v' Se cobra el IVA sobre el valor de las mercancias, al que previamente se suma
los derechos arancelarios.
v' Por otra parte, se cobra el IVA sobre los honorarios y otros gastos del agente de

aduanas.
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3.4EMPAQUE, ETIQUETA Y EMBALAIJE DEL PRODUCTO

El envase y embalaje no solo protegerdn los productos durante el transporte y
almacenaje hasta el pais de destino, sino que ademds cumplen con otras funciones:
e Conserva los productos conforme su naturaleza.
e Protege y permite la manipulacién, transporte y comercializacién del producto.
e Evita robos, dafios y desperdicios
e Facilita la separacidn, la clasificacién y seleccién de los productos.

Normativa de Embalaje

Los envases y embalajes comercializados en la UE y, consecuentemente en Espafia,
debe respetar requisitos generales para la proteccion del medio ambiente y
disipaciones especificas para la proteccion de la salud de los consumidores
concernientes a:

e Reciclado de los materiales y la prevencion de los residuos de envases.

e Tamanos, cantidades y capacidades.

e Composicion y los componentes de los materiales destinados a entrar en
contacto con los alimentos.

Ademas, las importaciones de soportes y embalajes de manera también pueden estar
sujetas a medidas fitosanitarias relativas a la reglamentacién de embalaje de madera
utilizando un comercio internacional.

ETIQUETADO

El etiguetado de un producto es su tarjeta de presentacion, su garantia de calidad. La
politica de armonizaciéon de la UE pone de manifiesto el interés en evitar que este
pueda convertirse en un obstaculo a la libre circulacién de productos dentro de
Europa, ademas de proteger la salud publica y el medio ambiente.

Requisitos del etiquetado

e Los productos comercializados en la UE deben cumplir con los requisitos sobre
etiquetado destinados a asegurar un elevado nivel de proteccidén de la salud, la
seguridad y los intereses de los consumidores, proporcionandoles informacidn
completa sobre el producto.

e La legislacion europea entrega reglas especiales de etiquetado de ciertos
productos como alimentos, electrodomésticos, ropa deportiva, textiles, etc.

Contenido general obligatorio

e Nombre de la marca.

Madrid - Espana .34 v

Calle General Oraa 64, Local Comercial 1. 28006 Madrid =
ocemadrid@produccion.gob.ec 7 GOblernO Juntos

+34 914 203 417 / +34 914 203 565 “1 5 del Encuentro | lo logramos
www.proecuador.gob.ec



Repuiblica I PROECUADOR  Minlsterlo de Produceloh,

Negocios sin fronteras &
del Ecuador ; —— Inversiones y Pesca

e Nombre, razén social o denominacién del fabricante, comerciante o
importador.

e Lista de ingredientes o composicion del articulo.

e Cantidad porcentual de un ingrediente o componente.

e Cantidad neta para los productos pre embalados.

e Fecha de duraciéon minima o fecha de caducidad.

e Condiciones especiales de conservacioén y de utilizacion

e Modo de empleo.

e Lugar de origen.

e Grado alcohélico volumétrico.

Etiqueta Ecoldgica Europea

La etiqueta ecoldgica europea, cuyo simbolo es una flor, es un sistema de caracter
voluntario que puede aplicarse a productos que contribuyan significativamente a la
mejora de aspectos esenciales de medio ambiente y proporcionen al consumidor una
idea clara y precisa sobre el impacto ambiental del producto.

Normativas

Los clientes de todo el mundo son cada vez mas conscientes de la importancia de la
calidad y exigen que se cumpla con estas normas como requisito minimo. En los paises
europeos, las leyes se han enmarcado en el concepto llamado “Responsabilidad
Extendida al Fabricante” (Extended Producer Responsibility) en todo el ciclo de vida de
los envases y productos.

Normativas europeas a tener en cuenta

Normas 1S0-9000: Las normas ISO 9000 describen un modelo de calidad que se puede
utilizar en diferentes aplicaciones: calidad de producto, estandarizacion de
procedimientos, reduccién de incidencias, mejora continua. Se puede obtener una
certificacidon ISO 9000 a través de una rigurosa inspeccién cuyo objetivo consiste en
garantizar el cumplimiento de dicha norma, por parte de un organismo de evaluacién
aprobado.

Normas ISO-14000: El objetivo principal de las series ISO 14000 es hacer mas efectivo
y eficiente el manejo administrativo en las organizaciones en materia ecoldgica,
basandose en el sistema administrativo y flexible de coste reducido.

Normativa Europea sobre el Ecovidrio: Esta directiva armoniza las normas sobre
gestién de envases y residuos de envases de los diferentes paises miembro, con la
finalidad de prevenir o reducir su impacto sobre el medio ambiente y evitar obstaculos
los comerciales entre los distintos paises de la Unién Europa.
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Normativa fitosanitaria: La madera en bruto se utiliza con frecuencia para el embalaje
de madera lo que puede constituir una via para la introduccion y la diseminacién de
organismos nocivos. Dado que el embalaje de madera es a menudo reutilizado o
reciclado, en el aino 2002 la Organizacidn de las Naciones Unidas para la Alimentacion
y la Agricultura (FAO) adoptd la Norma Internacional para Medidas Fitosanitarias
relativa a la reglamentacion del embalaje de madera utilizado en el comercio
internacional.

CAPITULO 4: PLAN DE IMPORTACION : ~
4.1 TRANSPORTE Y LOGISTICA

Escoger el método de transporte para su mercancia, desde Ecuador a Espafia, puede
depender de algunas variables. Para seleccionar el medio de transporte apropiado,
debera considerar lo siguiente:

e Tipo de mercancia

e Envasey embalaje

e Urgencias de envio

e Especificaciones necesarias para la manipulacion de la carga
e Disponibilidad de medios de transporte

e Tarifas

e Medios de transporte internacional.

4.1.1 MEDIOS DE TRANSPORTE INTERNACIONAL PARA MERCANCIAS

En el comercio internacional va a encontrar tres tipos de servicios: transporte
maritimo, aéreo y terrestre. En funcién del medio de transporte utilizado, para
despachar las mercancias es necesario presentar los siguientes documentos ante las
autoridades de la Aduana espafiola:

e Transporte Maritimo: Representa uno de los medios usados para transportar
grandes volumenes de mercancia entre dos puertos distantes geograficamente.
El rango de tiempo de entrega es de 10 a 15 dias. El documento de transporte
maritimo es el Conocimiento de embarque (Bill of Lading). Lo emite la
compafiiia de transporte maritimo al transportista efectivo y confirma que las
mercancias han embarcado correctamente. Una de las clausulas que suele
fijarse es la proteccidn de la carga en caso de que se daiie o se pierda durante
el transito por mar.

e Transporte Terrestre: Este tipo de transporte, ademads de gozar de diferentes
tipos de vehiculos, y una gran variedad de lineas, ofrece mayor flexibilidad, lo
cual permite que los vehiculos puedan transportar cualquier cantidad, tipo y
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tamafio de carga, a un menor costo. Dentro de este tipo de transportes existen
dos modalidades:

o Transporte por carretera. El documento principal es la carta de porte
por carretera (CMR), que constituye al recibo de mercancia por parte
del transportista y prueba del contrato de transporte.

o Transporte por ferrocarril. En este caso el documento se denomina
carta de porte por ferrocarril (CIM) y sirve de recibo de la mercancia por
parte de la compaiiia ferroviaria y el contratante del transporte.

e Transporte aéreo: Cuando se trata de transportar mercancias de valor para una
larga travesia intercontinental, el transporte aéreo es el medio ideal. Su
rapidez, seguridad, control y seguimiento de este tipo de mercancia lo
convierte en la mejor opcién, sobre todo cuando se trata de envios especiales o
urgentes. Asimismo, el riesgo de enviar mercancias via aérea es mucho menor
comparado con el transporte maritimo o terrestre. El instrumento fundamental
en este tipo transporte es la Guia Aérea (Air Way Bill), la cual sirve como
declaracién de aduana, recibo de entrega y pdliza de seguro.

e Transporte Multimodal : El traslado de mercancias desde su procedencia hasta
su destino utilizando para ello mas de un medio de transporte (terrestre,
maritimo, fluvial, aéreo) a nivel internacional con contratos de transportes
distintos segun cada caso. La ventaja de este tipo de servicio es que lo realiza
un solo operador mediante un Unico documento (FBL). Al momento de elegir la
mejor opcidn de transporte para su producto se recomienda solicitar
cotizaciones a varios operadores, se requiere verificar los datos para evitar
sorpresa y diferencias en cuanto a las tarifas de transporte. Para ello tome en
cuenta la tasa, fecha de la cotizacién y el nUmero de clasificacién arancelaria a
utilizar por el transportista.

e Conocimiento de embarque FIATA: se trata de un documento pensado para
ser utilizado como un documento de transporte multimodal, disefiado por la
Federacién Internacional de Asociaciones de Expedidores de Carga (FIATA).

4.1.2 ¢QUE SON LOS INCOTERMS?

Son los términos que definen quién es el responsable de cada aspecto en las
transacciones internacionales. Son un requisito en cualquier factura comercial vy
reducen el riesgo de que se produzca cualquier malentendido, que podria llegar a
costar mucho dinero.

Los INCOTERMS determinan lo siguiente:

* Situar el punto critico de la transferencia de los riesgos del vendedor al
comprador en el proceso de envio de mercancia (riesgos de pérdida, deterioro,
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hurto de la mercancia), permitiendo asi que quien asuma estos riesgos pueda
tomar medidas preventivas, sobre todo en cuanto a seguros.

Indicar quién, el vendedor o el comprador, debe cerrar el contrato de
transporte.

Repartir entre ambas partes los gastos logisticos y administrativos en las
diferentes etapas del proceso.

Precisar quién estd a cargo del embalaje y de la carga y descarga de la
mercancia, al igual que de las operaciones de inspeccion.

Fijar las obligaciones respectivas para la realizacién de las formalidades de
exportacion y/o importacion, el pago de los derechos e impuestos de
importacién, asi como de la aportacién de documentos.

Detallar el Incoterm con la ciudad de aplicacion del mismo, por ejemplo, FOB
Guayaquil.

Existen once términos Incoterms en la actual versién, que se van desarrollando desde
la denominaciéon EXW (Ex Works) hasta la denominacion DDP (Delivered Duty Paid).
Los 3 mas Incoterm mas frecuentes son:

EXW: En fabrica - el comprador asume practicamente todos los costes y los
riesgos del proceso de envio. La Unica tarea del vendedor es asegurarse de que
el comprador pueda acceder a las mercancias. Una vez que el comprador tenga
acceso, todo depende de él (incluida la carga de las mercancias). Los riesgos se
transfieren del vendedor al comprador en el almacén, las oficinas o cualquier
propiedad del vendedor en el que se recojan las mercancias.

DAP: Entregado en un punto - El vendedor cubre los gastos y asume los riesgos
de transportar las mercancias a la direccion acordada. Las mercancias se
consideran entregadas cuando se encuentran en la direccion, listas para la
descarga. Las responsabilidades de exportacién e importacion son las mismas
que con DAT. Los riesgos se transfieren del vendedor al comprador cuando las
mercancias estdn listas para la descarga en la direccién acordada.

DDP: entregado con derechos pagados (lugar de destino convenido) - El
vendedor asume practicamente toda la responsabilidad a lo largo del proceso
de envio. Cubre todos los costes y asume todos los riesgos de transportar las
mercancias a la direccion acordada. El vendedor también garantiza que las
mercancias estén listas para la descarga, asume las responsabilidades de
exportacion e importacién y paga todos los impuestos. Los riesgos se
transfieren del vendedor al comprador cuando las mercancias estan listas para
la descarga en la direccion acordada.

Los otros INCOTERMS:
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CIP: transporte y seguro pagado hasta- Las responsabilidades del vendedor son
las mismas que con CPT, con una diferencia: el vendedor también paga por los
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portes y el seguro hasta el destino en cuestidn. El vendedor tiene la obligacion
de adquirir el maximo nivel de cobertura de seguro segun la clausula A de las
Institute Cargo Clauses para los riesgos del comprador. Los riesgos se
transfieren del vendedor al comprador cuando la empresa de transporte del
comprador recibe las mercancias.

* DPU: entrega y descarga en el lugar acordado (antes, DAT) - El vendedor es el
responsable de los costes y los riesgos de entregar las mercancias en la
ubicacion de descarga acordada. La ubicacién de descarga puede ser
cualquiera, cubierta o no. El vendedor organiza el despacho de aduanas y
descarga las mercancias en la ubicacién de descarga. El comprador se encarga
del despacho para la importacion y de los impuestos relacionados. Los riesgos
se transfieren del vendedor al comprador en la ubicacidn de descarga.

* FCA: Libre transportista - Es tarea del vendedor encargarse de que las
mercancias lleguen a la empresa de transporte del comprador en la ubicacion
acordada. El vendedor también debe liquidar los costes de exportacion de las
mercancias. Los riesgos se transfieren del vendedor al comprador cuando la
empresa de transporte del comprador recibe las mercancias.

* CIF: coste, seguro y flete - El vendedor tiene las mismas obligaciones que con
CFR, pero debe cubrir todos los costes del seguro. El vendedor tiene la
obligacion de adquirir el minimo nivel de cobertura de seguro, que
corresponde al 110% del valor de la factura, en la divisa de la factura y el
contrato en cuestion. Si el comprador necesita un seguro mas completo, debe
contratarlo el vendedor, con cargo al comprador.

* CPT: Porte Pagado hasta- Las responsabilidades del vendedor son las mismas
que con FCA, con una diferencia, el vendedor cubre los gastos de envio. Como
con el FCA, es responsabilidad del vendedor liquidar los costes de exportacién
de las mercancias. Los riesgos se transfieren del vendedor al comprador cuando
la empresa de transporte del comprador recibe las mercancias.

* FAS: Libre al Costado del Buque- El vendedor asume todos los costes y los
riesgos hasta que las mercancias se entregan junto al barco. Entonces, el
comprador asume los riesgos y se encarga de los costes de exportacion y el
despacho para la importacién. Los riesgos se transfieren del vendedor al
comprador cuando las mercancias se entregan junto al barco.

* FOB: Libre a Bordo- El vendedor asume todos los costes y los riesgos hasta que
las mercancias se entregan a bordo del barco y se encarga del despacho para
exportacion. El comprador asume todas las responsabilidades una vez que las
mercancias se encuentran a bordo. Los riesgos se transfieren del vendedor al
comprador cuando las mercancias se entregan al barco.
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* CRF: Coste y Flete - El vendedor tiene las mismas responsabilidades que con
FOB, pero también debe pagar los costes de llevar las mercancias al puerto, el
vendedor asume todas las responsabilidades una vez que las mercancias se
encuentran a bordo. Los riesgos se transfieren del vendedor al comprador
cuando las mercancias se encuentran a bordo.

Cadigo Descripcidon

EXW Fabrica (en) + lugar convenido

FCA Franco transportista + lugar convenido

FAS Franco al costado del bugue + puerto de carga convenido
FOB Franco a bordo + puerto de carga convenido

CFR Coste y flete + puerto de destine convenido

CPT Transporte pagado hasta 4+ puerto de destino convenido
CIF Coste, seguro y flete + puerto de desting convenido

ciP Transporte ¥ seguro pagados hasta 4+ puerto de destino convenido
DAT Entregado en terminal + puerto de destine convenido

DAP Entregado en un punto + lugar de destino convenido

DDP Entregado derechos pagados + lugar de destino convenido

4.2 TRAMITES Y DOCUMENTOS COMERCIALES

Documentos Aduaneros: Las tarifas arancelarias varian en funcion del origen de las
mercancias y son los derechos de aduanas, aranceles, impuestos que debe pagar el
importador para tener derecho a importar una mercancia o para aplicar la exencién
arancelaria que corresponda.

* Certificado de Origen: Documento que acredita el pais de origen de la
mercancia y que la administracién del pais del comprador exige por motivos de
politica comercial para aquellos paises considerados como terceros por el
Arancel de Aduanas Comunitario (TARIC). Este documento lo expiden las
Camaras de Comercio.

* Certificado de circulacion EUR 1 Y EUR 2: Documento justificativo del origen
preferencial otorgado por la Unién Europea con aquellos paises con los cuales
mantiene un Acuerdo Preferencia.

+ Documento Unico Administrativo (DUA): Todas las mercancias importadas en
la UE deben ser declaradas a las autoridades aduaneras espainolas mediante el
DUA, que es la forma de declaracion de importacion comun para todos los
paises de la UE. Se utiliza para el cumplimento de las formalidades aduaneras
necesarias en las operaciones de intercambio de mercancias tales como la
exportacion, importacidon o transito. Ademas sirve de base a la declaracién
tributaria consiguiente y constituye un soporte de informaciéon sobre Ia
mercancia. Este documento actualmente es electrénico y lo utilizan los
representantes aduaneros autorizados, por cuenta de los clientes.
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e Certificado de Origen

ANEXO 1

FORMATO DE CERTIFICADO DE ORIGEN

ACUERDO DE ALCANCE PARCIAL DE COMPLEMENTACION ECONOMICA ENTRE EL
GOBIERNO DE LA REPUBLICA DE EL SALVADOR Y EL GOBIERNO DE LA REPUBLICA
DEL ECUADOR

CERTIFICADO DE ORIGEN
(Instrucciones de llenado al reverso)
Numero de Certificado:

Llenar a maquina o con letra de imprenta o molde.
PAIS EXPORTADOR PAIS IMPORTADOR

1. Nombre, direccién, teléfono, correo electrénico y nimero de registro fiscal del Exportador

2. Nombre, direccién, teléfono, correo electrénico y nimero de registro fiscal del Importador

3. Descripcion de las mercancias 4. Clasificacion 5. Criterio 6. Nimero 7. Peso bruto
Arancelaria de Origen y Fechade | (kg.)uotra
Factura medida
Comercial

8. Observaciones

9. Declaracion del exportador 10. Firma de la autoridad competente o entidad habilitada
El que suscribe decl bajo jur to que las Certifico la veracidad de la presente declaracion
mercancias arriba designadas cumplen las condiciones
igidas para la ision del pr te certificado. NOMDBIE. ... s s s s s s s s nnan s
Pais de origen.. ... Sello
Lugar y fecha..........
Firma.. ..
LT

Fuente: Pudeleco
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e Certificado de Circulacion EUR1Y EUR 2

CERTIFICADO DE CIRCULACION DE MERCANCIAS

: 1. Exportador y pais)
i EUR.1  nNo A 000000
]
E Véanse las notas del reverso antes de rellenar el impreso
g g w—— =
entre
]
e
{
2 i { Y pais) ¥
® (mencidn facultativa)
; (iIndiquense los paises, grspos de paises o tertonos & que se refiera)
2
E 4. Pais, grupo de paises 5. Pais, grupo de paises o
3 © territorio de donde se territorico de destino
5 1 consideran originarios
gg los productos
2
=5
-3
g‘! 6. al 7. Observaciones
E§ (mencion tacultaliva)
i}
@
8. NGmero de orden; ¥ 9. Masa bruta|10. Facturas
de los bultos (1), descripcién de las (kg) (mencién
u otra facultativa)
medida
(litros, m3
etc.)
E
-]
i
H
&
E
=
E 11. VISADO DE LA ADUANA 12. DECLARACION DEL EXPORTADOR
] Declaracion certificada conforme. El que suscribe que las
Documento de exportacién (%) arriba d o las lones
E - gi para la v ded
nr - -~
a3 'r \‘
g Ll Sello 1
i \ ‘
. ,
-~ - a?
g - En .. a
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» Documento Unico Administrativo (DUA)

Aduane Sdizo | DECLARACION UNICA DE ADUANAS (4)
MARITIMA DEL 118 REGISTRO DE ADUANA

N° Orden Destinacion Modalidad | Tipo Despacho || N® DUA Prov. NO Declaracién:
‘ 0 I | oRML | 2053097 | e wameracin

‘1 1 Importador/Exportador Sujeto a:

IDENTIFICACION
1.2 Cadigo y Documento de Identificacion 1.3 Direccién de Importador/Exportador 1.4
Cod.Ubi.Geo.

3.1 Empresa 3.2 Ne Manifiesto 3 3 Via Transporte
1| TRANSPORTE Transporte Cédigo Codigo
- 5009 2013-2138 1-MARITIMO
3.4 Fecha Termino 3.5 Empresa Transporte (T/R) 3.6 Unidad Transporte 3.7 Aduana D/S
Desc/Embar Cédigo (T/R) Cédigo

../../....
4.1 Deposito Temporal Codigo 4.2 Depésito A.Autorizade Cédigo 4.3 Plazo Solicitade
NEPTUNIA - 3033 -

5.1 Entidad Financiera  Cédigo 5.2 Modalidad  Codigo

TRANSACCION

OTRAS FORMAS DE PAGO - 7

6.1 Valor Clzusula de || 6.2 Comision 6.3 Otros Gastos | 6.4 Total 6.5 Valor Neto de
Venta Exterior(Referencial) | Deducibles Ajustes Entrega(FOB)

63840 0 63840
OTROS DATOS Total Peso Neto Total Peso Bruto Total Bultos Total U.Fisicas | Total U.Comercial.

DILIGENCIA ‘ 18696.0 205900 12800 19696.0 22800

H

Documentos comerciales: Son los documentos emitidos por el exportador y que
tienen relacién con la operacién de compraventa que origina la exportacién.

* Lista de Embalaje.- Este listado es un inventario de la mercancia que se va a
importar exigido para el despacho de aduana donde se reflejan las cantidades,
pesos, medidas e incluso composiciones de la mercancia transportada

* Factura proforma.- Documento provisional que informa al comprador del
precio de la mercancia y de las condiciones exigidas por el vendedor.
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* Factura comercial.- Es el documento que actla de contrato o prueba de la
transaccion entre el exportador y el importador. El exportador la expide al
importador para el cobro de las mercancias cuando éstas estan disponibles.

No existe un impreso especifico pero si leyes de ambito nacional obligado
cumplimiento en cada uno de los paises de la Uniéon Europea. La factura comercial
contiene la informacién basica sobre la transaccion y siempre es necesaria para el
despacho de aduana, original y copias en idioma espafiol.

* Lista de Embalaje

PEDIDO DE LA LISTA DE EMBALAJE

PARA DE FECHA DE ENVIO:
| ENVIO MEDIANTE:

| PUNTO DE ENVIO F.O.B.:

| CUENTA N~
| PEDIDO N.%
| DEPARTAMENTO
TERMINGS - SN ANTICIPACION
CANTIDAD | CANTIDAD N DESCRIPCION PESO | PESO | PIES
SOLICITAD ENVIADA DEL FOR TOTAL cusico
A PRODUCT UNIDAD s
0 TOTALE
-1

TOTALES TOTALE

COMENTARIOS

Fuente: Biztree
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Madrid - Espana
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FACTURA PRO FORMA
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Comercio Exterior,
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Pedra Prueba Probando

NIF: 25.158.415T

Direccidn: CF Alberto Aguilera, 1

28015 Madrid

Teléfonos: 683.25.12.05 v 91.430.15.00
Correo electranico: pedroprusba@yahoo.es

e

Copia aquity logotipo o
elimina esta racuadro si
careces de &l

autonomos

Madrid, a 20 de marzo de 2013

CLIENTE:

GESTORES ¥ ASOCIADOS S.L.

CIF B4454454

Direccidn:  Gran \ia, 35, 2°4
28013 Madrid

CONCEPTO:

Trabajo: rencvacion del sistema de calefaccidn

Calle General Oraa 64, Local Comercial 1. 28006 Madrid

ocemadrid@produccion.gob.ec

+34 914 203 417 / +34 914 203 565

www.proecuador.gob.ec

Precia WO e Precia
Unitario  unidades total
Mane de obra Horas de mano de obra 3500 315,00 '{II:
Matariales: Radiador modelo E356 W 385,00 2000 750,00
Radiador modelo E1SS W 155,00 1,00 155,00
Tubos, tapas y juntas 45,00 1,00 45,00
Tatal 1.345,00
IMPORTE:
Base impenible 1.345,00 £
VA (215%%) 28245 €
TOTAL FACTURA PRO FORMA 1.627,45C
Fuente: Infoautonomos
BN 5
-» Gobierno | Juntos
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* Factura comercial

FACTURA COMERCIAL
COMMERCIAL INVOICE

EXPORTADOR/SHIPPER CONSIGNATARIO/CONSIGNEE
Nombre/Name: Nombre/Name:
Direccion/Address: Direccion/Address:
Zip Code:
Persona Contacto/Contact Name: Persona Contacto/Contact Name:
Teléfono/Telephone: Teléfono/Telephone:
Fecha de Emision/Emission Date: Guia de despacho/AWB:

DATOS DE CONTENIDO DEL ENVIO / DESCRIPTION OF CONTENT
Cant./Qty DESCRIPCION/DESCRIPTION Valor Unitario/ |Valor Total/
Unit Value Total Value

TOTALES/TOTALS:
Factuta emitida solo para propositos de aduana/lnvoice only or custom purposes

RAZON DE LA EXPORTACION/REASON FOR EXPORT

FIRMA DEL EXPORTADOR

Fuente: Comunidad Todo Comercio Exterior

Otros documentos de transporte complementarios son:

* Cuaderno ATA: los cuadernos Admision Temporal son documentos aduaneros
internacionales que expiden las Camaras de Comercio para permitir la
importacién temporal de mercancias. Los cuadernos ATA pueden emitirse para
las siguientes categorias de mercancias: muestras comerciales, material
profesional y articulos para presentacion o uso en ferias comerciales,
demostraciones, exposiciones y similares.

* Cuaderno TIR: documentos de transito aduanero para los transportes
internacionales de mercancias que se efectdan, al menos en parte, por
carretera.

* Certificado de Seguro de Transporte: es un documento que indica el tipo y el
importe de la cobertura de seguro en vigor para un envio concreto de

Madrid - Espana .}q v
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mercancias a un pais extranjero. Dependiendo del tipo de cobertura, las
indemnizaciones pueden cubrir o no cierto tipo de siniestros ajenos a la
compaiiia de transporte y calcularse segun el peso o el valor de la mercancia en
si.

INTRASTAT: Este método obliga a toda persona fisica o juridica residente en el Estado
miembro de llegada que intervenga en la operacion comercial a suministrar la
informacién estadistica mediante declaraciones periddicas.

Otros certificados segun el tipo de producto:

* Certificado de importacion (AGRIM): se exigira este certificado para la
importacién de productos agrarios o de pesca.

* Certificado CITES: (Convencion sobre el Comercio Internacional de Especies
Amenazadas de Fauna y Flora Silvestres). Su propdsito es asegurar que el
comercio internacional de especimenes de animales y plantas salvajes y todos
sus derivados y manufacturas, no amenace su supervivencia en su medio
natural.

* Declaracion de mercancias peligrosas: Documento por el que el expedidor
acredita que las mercancias que representa pueden ser autorizadas para su
transporte estan adecuadamente embaladas, marcadas y etiquetadas con la
normativa vigente. Lo solicitan los organismos que regulan los transportes
aéreos, maritimos, terrestres y lo emite el exportador.

* Certificado de importacion (AGRIM)

T ow e o Py——— Comgramtacs SR & 3 Bugec AR} TIPORE b ®

S e ———— D e
B o = e v B

o G et o ) D
—— e~
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D e L e
I e e L AP

e 4 et s b b e = et e Stmt b
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Fuente: Ministerio de Economia y Competitividad
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42.1 FORMAS DE PAGO Y GARANTIAS QUE INTERVIENEN EN UNA
IMPORTACION

Las mas utilizadas con frecuencia por los empresarios espafioles son:

* Transferencia bancaria (Money Transfer): a pesar de conllevar comisiones, es
el método mds simple y econémico de todos. Normalmente se acuerdan dos
transferencias, una por adelantado para confirmar el pedido y otra tras recibir y
revisar la mercancia pactada.

B MINEGOCIO [gP.Fidelidad ) Alertas W Correspondencia online J Are
S Sanitendes ]
y con nuevas ventajas

< Volver
Posicén global = Transferencias - Transferencia nacional
AHORRA con Queremos Datos de la transferencia - Cumplimente los siguientes datos y pulse Aceptar

ser tu banc ~
- b o Todos los campos marcados con (*) son obligatorios.

Cuentas (*) Cuenta cargo: ESS6 0000 0000 00 0000000000 Superlibreta 3.388,87 EUR -
Transferencias

> Datos del beneficiario:
Si lo desea puede cargar los datos de un beneficiano habitual o reutilizar una

Reabos transferencia anterior. Para una nueva debe rellenar los siguientes datos:
Mi negocio (*) Nombre: Sandro Lucobito
Residente en Espafia: @ Si No
Pagos y donaciones w
Entidsd Sucursal D.C. N° de cuenta

Tarjetas (*) Cuenta destino: £s xx[0000 [0000 [00  |0cooo
s sdi > Datos de la transferencia: g L

res Sy or

RSOy reGRos v (*) Importe: [ 2000, [00 EURO
Seguros v Concepto:
Depésitos Fecha de emision: |07 405 42014 |_"'_’

Penodiadad: @ Una sola vez *) De manera penddica

Fondos de inversion L@

Planes de pensiones

Bolsa y mercados . Cancelar | Acaptar
Supernet Mévil

Buzon de contratos

IRPF v

Fuente: Banco Santander

* Crédito Documentario (Commercial Letter of Credit): compromiso que se
establece entre dos bancos representantes de las partes, el banco ordenante o
del exportador y el banco receptor o del importador. El cobro del importe de la
mercancia se hace efectivo cuando el exportador presenta los documentos
requeridos (factura comercial, packing list, documentos de origen y de
embarque, etc.) en la fecha estipulada.

* Carta de Crédito (Letter of Credit): es un compromiso parecido al crédito
documentario solo que el banco emisor envia notificaciéon directamente al
beneficiario, sin necesidad de intervencién del banco del importador.
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Existe una forma de pago similar a la de una garantia o aval bancario aplicada
habitualmente entre Espafia y otros paises de ambito internacional. Es la Carta de
Crédito Contingente o Stand By y se trata de un compromiso que se hace efectivo
contra presentacién por parte del exportador de unos documentos determinados,
incluyendo la declaracion unilateral del beneficiario de no haber recibido el pago del
comprador.

4.3 SELECCION DE PROVEEDORES

La selecciéon del proveedor es una de las decisiones mas importantes que se toman a la
hora de poner en marcha su empresa. Un buen proveedor le garantiza a un negocio
insumos de calidad y, por tanto, mayores posibilidades de tener satisfechos a los
clientes.

Existen diferentes fuentes para encontrar proveedores. Para ello, puede comenzar su
busqueda de proveedores calificados utilizando las siguientes opciones:

*  PRO ECUADOR es parte del Viceministerio de Promocién de Exportaciones e
Inversiones. Como organismo oficial, provee una amplia variedad de servicios
para promover la oferta exportable, a través de sus 24 Oficinas Comerciales
alrededor del mundo.

* Ferias y eventos comerciales en la Unién Europa y en Ecuador

* Cdmaras de comercio binacionales

* Organizaciones empresariales

* Internet.

Ahora bien, al iniciar su proceso de seleccion de los proveedores calificados, debe
tener en cuenta los siguientes pasos:

1. Analizar el Perfil del Proveedor
¢Es reconocido en su actividad? ¢Cual es su trayectoria? ¢Cudl es su capacidad
de produccidn? Esto incluye considerar la ubicacién geografica, el tamafio, la
experiencia en la industria, el reconocimiento y cumplimiento con estandares
de calidad.

2. Referencias y Clientes
Investigue con clientes actuales o previos del candidato a proveedor y busque
referencias especificas. Los comentarios en internet pueden dejarnos saber sus
antecedentes. En otros casos, pueden realizarse llamadas, enviar mails, o bien
pedir opiniones a conocidos o asesores.

3. Logistica
El proveedor puede ofrecer o incluir el servicio de entrega del producto desde
la fabrica hasta las manos del importador. Estas variantes dentro de la logistica

Madrid - Espana .34 v
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pueden afectar los costos, la gestion y la calidad de su producto, por lo que
este punto debe ser analizado desde el inicio.

4. Filosofia y Forma de Trabajo
A veces resulta dificil trabajar con proveedores a distancia pero es mucho mas
dificil trabajar con empresas con las que no se comparte la filosofia del trabajo.
Por lo que aspectos como la atencién al cliente, la calidad del producto, el
cumplimiento de plazos, la flexibilidad ante nuevos requerimientos o el grado
de informalidad, deben ser tomados en cuenta antes de la seleccién del
proveedor.

5. Postventa
El servicio posterior a la venta dice mucho sobre la seriedad del proveedor. Las
garantias extendidas, el servicio técnico y la atencion de consultas con
respuestas rapidas son factores de extrema importancia.

6. Precio y Analisis Financiero
Ademas del precio hay que evaluar las posibilidades de pago y no olvidarse de
comparar los requisitos de cobranza del proveedor con el ciclo de venta del
producto.

A continuacion, se le suministra un cuestionario con ocho puntos los cuales le serviran
de guia para calificar a su proveedor-exportador de una mejor manera:

Madrid - Espana _‘:‘ v
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CALIFICAR UN PROVEEDOR-EXPORTADOR

1. Tiene pagina Web: Si () No ()
2. Sistemas de comunicacion:

Email:

Skype:

3. Pronta respuesta a su solicitud: Buena Regular Deficiente

4. Es un exportador:Si ___No_____
5. Afios de experiencia:
6. Indicar clientes en EEUU que certifiquen su servicio y producto:
Referencias:
Nombre / Persona encargada Teléfono:
t.
2.
3.

7. Mentalidad Exportadora:

El exportador esta dispuesto en realizar cambios a su producto para adaptarlos a requerimientos especificos:
Dispuesto Poco dispuesto ___ Nada dispuesto:
El proveedor debe anexar una lista de precios, donde ademas contenga la siguiente informacion:
[ ] Producto
[]Peso
[ ] Forma y fotos de empaque
[ ] Capacidad de exportacion mensual
[ ] Precio por caja — pallets
[ ] Condiciones de la negociacion

[ ] Requisitos de ventas

8. Portafolio de productos:
¢Qué tan completa es la linea de productos que tiene?:
Tiene (1) producto (5) productos mas de 10 productos:

Fuente: Impulsando Empresas: 9 Pasos para importar productos a EE.UU., 2011

Entonces, evalle a todos sus potenciales proveedores mediante este cuestionario. De
esta manera, podrd elaborar una lista con los mejores proveedores que cumplen los
requisitos que usted ha establecido para iniciar el proceso de seleccién.

Cerrando con su proveedor

A partir de la investigacidn realizada, usted esta mads seguro para definir si este es el
proveedor adecuado. Por lo cual, es el momento de acordar un buen precio y también
definir las condiciones en la que usted va a trabajar con este proveedor. Si el
proveedor es un exportador con experiencia, éste pueda que tenga las condiciones ya
definidas. Por lo tanto, no es necesario realizar cambios mayores al contrato.

Ahora bien, es posible que usted esté pensando en tomar la representacion del
producto en una zona determinada, por lo que se sugiere llegar a un acuerdo y
establecer un compromiso de cuotas de compras mensuales.
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Por otra parte, debe tomar en consideracidn, independientemente de que usted sea
un importador o no, que quizas su proveedor no esté interesado en darle una
representacion exclusiva en toda la Unién Europea. Aun asi, es aconsejable investigar
si existe esta posibilidad.

e
=,

Elementos a tener en cuenta para el cierre

Estos tres aspectos deben ser considerados antes de cerrar un trato de importacion de
un producto:

1. Contrato de representacion

2. Precios por cantidades menores a un contenedor

3. Condiciones de la negociacion:
a. Formas de pago
b. Porcentaje (%) para publicidad y/o promocion del producto
c. Ciclo de la exportacién

Contratos de representacion

Es normal querer tener una representacion a nivel comunitaria o nacional, pero si no
se cuenta con una logistica completa para desarrollar el trabajo, es mejor iniciar con
una representacion local. Si su proveedor ya es exportador, probablemente tenga los
contratos para este tipo de negociacién en la Unidon Europea. Este, con seguridad le
dara el contrato si usted le hace un pedido minimo y un compromiso de compra. Pero,
si este exportador no estd familiarizado con exportaciones a este pais, usted debera
trabajar con él para hacer un contrato que debe ser aceptado en la Unién Europea
para su proteccion.

Precios

A pesar de que los precios no son un condicionante para calificar a un proveedor, debe
tener en cuenta que, en muchos casos, es un factor decisivo para hacer que el
producto sea exitoso y decidir comprar de nuevo. Un buen precio, es aquel que le
permite ofrecer el porcentaje adecuado a toda la cadena de distribucion; permite a la
industria crecer y con el cual usted protege el retorno de su inversion.

Por otro lado, si usted tiene un buen producto, pero el precio no es el acertado,
entonces evalle comprarle a un importador mayorista y escoger un canal de ventas
online donde usted llegue al consumidor final.

La siguiente tabla le ayudard a calcular los costos que puede incurrir y que debera
tener en cuenta antes de definir el precio final de su producto:
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Tabla de Gastos y Costos de Produccion

GASTOS Y COSTOS DEL PRODUCTO

Precio de Compra

| VALOR

Broke Fee / Nacionalizacién

Impuesto / Aranceles

Transporte / Aduana / Bodega

Distribucion a los Puntos de Ventas

% Porcentaje de utilidad para la compaiiia

% Porcentaje para el distribuidor
mayorista

% Porcentaje para el distribuidor
minorista

% Porcentaje para el detallista

Administracion/ Impuestos / Promocion

Publicidad

Fuente: Impulsando Empresas: 9 Pasos para importar productos a EE.UU., 2011

Condiciones de la negociacion

Los proveedores le van a enviar la lista de precios con sus condiciones de negociacion.

Esta deberd tener la siguiente informacion:

* Precio por Palet (-Pallet-)
* Seguros de carga

* Transporte

* Crédito

* Forma de pago

Condiciones de la negociacion

En el siguiente detalle se presenta una lista de elementos a tomar en cuenta al

establecer las condiciones de negociacion:

* Precio por caja

* Unidades por caja

* Unidades de empaque

* Descripcién del producto

* Cantidad minima de ventas
* Condiciones de ventas
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* Condiciones de pago
* Capacidad exportable mensual
* Crédito del producto
* Seguro del producto

Otras consideraciones

El porcentaje (%) de publicidad para la promocién del producto es algo que usted
debera sugerir a su proveedor y que tal vez sea factible de acuerdo al pedido que
usted le haga.

Debe proyectar el ciclo de ventas, para ir planificando la siguiente importacién.
Ademads, debe agendar la fecha en que surtird los pedidos a sus clientes. Por tal
motivo, debe ser capaz de programar el tiempo que demora en llegar el producto al
puerto, a partir de la fecha que el proveedor exporta el producto.

4.4 MUESTRAS DEL PRODUCTO

En el transcurso de seleccionar a su proveedor usted puede solicitar que éste le envie
muestras. El envio de muestras sin valor comercial representa una practica habitual en
la actividad de importacion o exportacion. Esto sirve para realizar una investigacion de
mercado, verificar la calidad del producto o analizar la composicién del producto.

Se debe entender que la documentacion, los servicios de inspecciéon en frontera y
todas las medidas de proteccidn comercial son las mismas aplicadas a las operaciones
con valor comercial.

Entre los medios para obtener las muestras de productos tenemos:

Courier: Dependiendo del tamafio del producto y su volumen o para la recepcién de
muestras, se puede utilizar una compafiia de Courier. Por lo que, si necesita recibir de
forma rapida mercancia pequefia (menos de 1 metro cubico) o muestras de mercancia,
los couriers son la mejor opcion.

En el mercado existen varias compafiias que ofrecen este servicio, se recomienda
trabajar con compaiiias de envio que tengan experiencia y que sean reconocidas por
su buen servicio.

Algunas de las ventajas de estas empresas de couriers es que poseen su propia flota de
aviones, vehiculos y centros de distribucion controlados por ellos mismos.

En la Unién Europea el servicio de couriers es ofrecida por compafiias como DHL,
FedEx entre otros. Esta es una manera directa y simple para el envio y recepcion de
mercancias. Los couriers proporcionan la guia necesaria para que el proceso aduanal
sea sencillo y se cumpla con todas las regulaciones aduaneras establecidas.
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DHL: Entre los tipos de despacho de aduanas de DHL estan:

* Los de bajo valor: Para todo tipo de mercancia con posibles restricciones como
textiles, alcohol y tabaco. Este tipo de despacho no requiere el pago de
impuestos.

* Despacho informal: Basado en el manifiesto y garantia de DHL, el cual requiere
del pago de aranceles. Este tipo de despacho se utiliza para mercancias
estadounidenses en retorno.

FedEx: Cuenta con un servicio de entrega dividido en dos categorias:

* Servicios Internacionales: Este servicio permite enviar paquetes que tengan un
peso hasta 68 kg. con la particularidad de peso ilimitado en envios de varias
piezas a un mismo destino.

* Servicios de Carga Internacional: Este servicio se ofrece para mercancias con
un peso de hasta una tonelada.

Exporta Facil: Programa de gobierno Ecuatoriano que facilita las exportaciones;
orientada a fomentar la inclusion de las micro, pequefias, medianas empresas
(MIPYMES) y artesanos en los mercados internacionales, contribuyendo con la
competitividad de los productos del Ecuador.

CAPITULO 5: MARKETING Y VENTAS.
5.1ELABORE UN PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL

El “Marketing Internacional” se puede considerar un proceso multinacional de
planeacién y ejecucién que permite incluso a las empresas pequeias se expandan a
nuevos mercados a través de Internet, la distribucién internacional y precios
competitivos.

Marketing internacional no es solo desarrollar una estrategia de introduccién de
productos a un pais. Las empresas necesitan cuidar la barrera lingistica y los habitos
en los mercados de interés. En este sentido, el plan de marketing internacional sera
clave para determinar hacia dénde se dirige la empresa con su expansion, qué quiere
conseguir y cémo va a llevarlo a cabo, de cara al posicionamiento de la empresa en el
mercado.

Los mercados internacionales difieren uno de otro como consecuencia de las
condiciones econdmicas, culturales, politicas, religiosas, habituales, ideolégicas y mas.

Un importador debe tener en cuenta que su precio debe ser competitivo, debe formar
alianzas estratégicas y que debe pensar en usar los canales digitales para su
distribucion y ventas.
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Este plan le permite a usted planear, fijar precios, promocionar y distribuir su producto
o servicio de una mejor manera. El objetivo es satisfacer las necesidades de su
mercado, generar ventas y de esta manera mantenerse en el negocio. En otras
palabras, sin clientes no hay ventas; sin ventas no hay negocio posible.

Por lo tanto, no solo se debe pensar en objetivos a corto plazo; se requiere
complementar este plan con una proyeccién futurista a largo plazo. De esta manera, se
puede proyectar los recursos y capacidades necesarias para cumplir con el plan de
marketing establecido a corto y largo plazo.

Por otra parte, usted tiene que tomar en cuenta las exigencias del consumidor final.
Para ello, se requiere realizar estudios y analisis de mercado constantemente para
entender, identificar y conocer las necesidades de este consumidor relacionadas con el
producto el cual usted va a importar y comercializar.

* ¢QUE DEBE CONTENER UN PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL?

A continuacidn, se ofrece algunos puntos a tener en cuenta dentro de su plan
marketing a nivel internacional:

* Mercado: Revise los cambios y comportamiento del producto en el mercado,
lideres, participantes, fluctuaciones, costos, precios y competencia.

* Competencia: Obtenga informacion general de los competidores del producto,
sus puntos fuertes y débiles.

* Posicionamiento: Establezca qué valor agregado o diferencial aporta el
producto de los demas en el mercado y con cudles tendrd que competir, que
garantias y que beneficios tiene su producto.

* Estrategias de comunicacion: Evalle los diferentes sistemas de comunicacion,
campanias de publicidad previstas, marketing directo, activaciones en el punto
de venta y presencia en internet.

* Presentacion del producto: Verifique los factores de forma, precios, aspecto y
estrategia de la presentacidn en conjunto con el costo y los materiales a utilizar
para este fin.

* Estrategias de lanzamiento: Determine el presupuesto de promocion y que
material complementario necesitara para la publicidad del producto.

* Relaciones publicas: Ejecute las estrategias de comunicacién y lanzamiento y
coméntelas a través un plan de relaciones publicas, incluyendo reuniones
concertadas, calendario de conferencias, etc.

* Precios: Fije su estrategia de precios y compare con productos similares en el
mercado, esto le puede ayudar a crear politicas de precios internas que
respondan a la demanda.

* Distribucion y logistica: Defina el canal de distribucién y los porcentajes que le
pertenece a cada canal.

* Medidas de éxito: Incluya los objetivos del primer afio (cuantitativos y
cualitativos) esto le permitird medir el éxito o el fracaso.
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* Planificacién: Se recomienda que el plan de marketing cuente con un
calendario de actividades de 18 meses minimo.
Al momento de elegir o disefiar los tipos de canales de distribucion que utilizara para
hacer llegar sus productos al consumidor debe tener en cuenta la siguiente
clasificacién:

1) Canal Directo: no tiene ningun nivel de intermediarios, por tanto, el productor
o exportador desempena la mayoria de las funciones hasta que el producto
llegue a las manos del consumidor final, es decir realiza la venta directa.

2) Canal Minorista: contiene un nivel de intermediarios, los detallistas o
minoristas los cuales hacen los pedidos al productor o distribuidor mayorista
para luego vender al publico. (Ej. Almacenes, supermercados, gasolineras,
entre otros).

3) Canal Mayorista: en este canal se encuentran los intermediarios que venden al
por mayor a los minoristas y los intermediarios (minoristas) cuya actividad
consiste en la venta del producto al detalle al consumidor final.

4) Canal Agente: la funcién del agente es facilitar la venta de los productos, ya sea
a través del canal mayorista o minorista, este puede actuar a nombre de varios
productores al mismo tiempo.

5) Canal Online: puede ser utilizado por productor y /o el importador para llegar
directamente al consumidor final, este canal puede considerarse como una
herramienta paralela a los otros métodos de distribucion.

5.2 DESARROLLE SUS ESTRATEGIAS DE MERCADO

Para ejecutar de manera eficaz su plan de marketing se debe elaborar un conjunto de
estrategias que permitan cumplir con cada uno de los objetivos de este plan. Entre las
estrategias mas utilizadas estan:

Estrategias para la fijacion de precio

Se denomina estrategia de precios a todos aquellos recursos de marketing que una
empresa puede desarrollar consistentes en la modificacion de los precios de sus
productos, por ejemplo, una estrategia orientada a ofrecer precios inferiores,
superiores o iguales a los precios medios del mercado.

Las estrategias para la fijacidn de precio se basan en maximizar beneficios, rentabilizar
el capital invertido e incrementar las ventas.

Estrategias para la Promocidon

Para alcanzar objetivos concretos utilizando un plan de marketing es necesario
emplear diversos mecanismos de comunicacion para llegar de manera directa a su
cliente principal. Los propdsitos de estas estrategias son incrementar las ventas, atraer
nuevos clientes, extender el conocimiento del producto y posicionar la marca.
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Entre las acciones que debe hacer para alcanzar los objetivos de promocién estan:
Publicidad en el punto de venta, relaciones publicas, marketing directo,
merchandising, etc. También, la presencia en ferias y exposiciones. La fuerza de venta
que se disponga va a ser de gran apoyo para el desarrollo y éxito de la promocion.

Estrategias para la distribucion

No hay que subestimar el impacto que genera una buena estructura a nivel de la
distribucion del producto. El canal de distribucién que se utilice influye de manera
directa sobre las politicas de precios, la formacién de la fuerza de ventas y la
comunicacion.

Entonces, parta de la base que todo canal de distribucién empieza en el consumidor
final. De esta manera, determinando los habitos de consumo de éste se puede adecuar
el canal de distribucion.

Ademads, existen otras estrategias al respecto que impactan positivamente mediante
una aplicacion bien estructurada. Estas corresponden a estrategias de diferenciacion,
competitividad, precios psicoldgicos, lineas de productos entre otros.

5.3NEGOCIACION Y CONTRATO CON SUS DISTRIBUIDORES

Una vez que tenga listo su plan de mercadeo internacional debe pensar en los
distribuidores de sus productos, aqui algunos aspectos importantes a la hora de
negociar un acuerdo o contrato de distribucion:

» Solidez financiera: Basado en las referencias crediticias que este tenga, cartera
de clientes, infraestructura fisica, bodegas y en general el musculo econémico
para expandir el negocio.

* Lineas de producto: Evaluar qué otras lineas de productos maneja, si son
competencia directa, son productos compatibles (manejo, almacenaje,
refrigeracion) o productos/servicios complementarios.

+ Area geografica o exclusividad de zona: Una vez estudiado el perfil, trabaje a
“modo de prueba”, es decir, concediendo la exclusividad durante un periodo de
tiempo determinado (6-12 meses), tiempo donde puede comprobar si el
distribuidor genera algunas ventas iniciales y buenas expectativas futuras.
Ademas, el distribuidor podra verificar la seriedad de su empresa en términos
de calidad, plazos de entrega, etc. Finalizado este periodo inicial, lo mas
recomendable es concretar el acuerdo por medio de un contrato de
distribucidon propiamente dicho, especialmente si éste concede exclusividad en
el pais.

* Volumenes de compra: Otro punto fundamental que se debe indicar en el
contrato es el de los volimenes de compra. El distribuidor debe estar
comprometido durante todo el periodo de vigencia del acuerdo. Si no se
cumplen los objetivos minimos de ventas, tiene la posibilidad de disolver el
contrato y buscar un distribuidor alternativo que le permita llegar a la posicion
que quiere conseguir en el mercado.
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* Condiciones de pago: En el mercado puede encontrar distribuidores que
paguen de 30 a 60 o hasta 90 dias, todo dependera del volumen de ventas y de
las condiciones de negociacion inicial con sus distribuidores.

* Obligaciones del distribuidor: Ademas de cumplir con los volumenes

acordados, habra que plasmar de forma muy clara las obligaciones que el
distribuidor adquiere: no competencia, servicio post-venta, informacion,
acciones de promocion. Como recomendacion final debe fijar con antelacion el
tiempo del contrato, condiciones y prdrrogas, asi como las cldusulas para
cancelacién del mismo.
Contar con los distribuidores adecuados es la mejor forma para crecer. Sin
embargo, asi como es necesario que el distribuidor cuente con ciertas
fortalezas, el proveedor/importador debe hacer lo propio brindando el apoyo
gue se requiere para el éxito mutuo de esta relacidon de negocios.

CAPITULO 6: SU PRIMERA IMPORTACION
6.1 CASO PRACTICO: EJEMPLO DE EMPRESAS DE PITAHAYA

La Sefiora Cadena es ecuatoriana y vive en Madrid desde hace algunos afios, por lo que
sabe que en esta ciudad se negocian productos de todo el mundo. La familia de la Sra.
Cadena tiene un emprendimiento en Ecuador, donde producen pitahaya. Ante esta
situacion, ella ha identificado una oportunidad de negocio y decide importar pitahaya
con el fin de comercializarlas en esta ciudad, ya que considera que este tipo de
productos tiene cada vez mds aceptacion en Madrid.

Entonces decide tomar accion y convertirse en importador:

1. Como paso inicial, la Sra. Cadena realiza una visita de campo para investigar la
mayoria de las tiendas donde venden pitahaya. Identifica las diferentes marcas
existentes. Luego los clasifica seglin su peso, etiqueta y precio. Posteriormente,
realiza una investigacion online ya que este canal de ventas debe ser un paso
complementario a su estrategia.

2. Se da cuenta que tiene que investigar mas sobre los detalles del producto y tiene
varias interrogantes:
¢Qué permisos necesita el producto?
¢Debe pagar impuestos y/o aranceles? entre otros aspectos

3. Para optimizar la investigacidn, la Sra. Cadena visita la Oficina Comercial del
Ecuador en Madrid— Pro Ecuador, en donde le entregan la Guia del Importador
2021, como aporte inicial para la idea del negocio.

4. Luego de leer y analizar la Guia del Importador, encuentra informacion de interés
sobre el proceso de importacidn.
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5. Al tener ya identificado el producto y a su proveedor- exportador, decide primero
traer las muestras del producto y de esta manera dar inicio con el ejercicio de
importacién. Para ello, las muestras deben ser ajustadas a los requerimientos
derivados de la investigacién previa y revisard en detalle todos los posibles costos
del producto sin excluir los permisos e impuestos.

6. En vista que no tiene conocimientos previos de este tipo de negocios y desea evitar
futuros contratiempos busca la asesoria de un profesional para confirmar el % de
arancel que debe pagar el producto al ser importado y también para la constitucién
legal de la compaiiia.

7. Aunque con el andlisis de mercado realizado identificé la existencia de un
consumidor interesado por la pitahaya, también pudo determinar que el precio de
ventas no era competitivo. Con este analisis pudo constatar que el margen de
utilidad ofrecida a los supermercados, los cuales llevan el producto al consumidor
final, reducia mucho su margen de ganancia.

8. Entonces la Sra. Cadena, decide hacer los ajustes correspondientes y como su
proveedor-exportador puede abastecer de manera constante prepara una
estrategia; que se encargaria de introducir su producto directamente en las ferias
locales. Con esta estrategia, lograria conseguir potenciales compradores
mayoristas y lograr un abastecimiento continuo.

9. Para complementar su estrategia, decide buscar alianzas con distribuidores de
otras marcas. De esta manera, podrd cubrir una zona mayor mediante estos
distribuidores que haciéndolo ella directamente y de manera individual.

10. Al tener un estimado de cuanto del producto importado debe vender cada mes a

las distribuidoras, la Sra. Cadena se encuentra en el camino correcto para que su
negocio de importacién de pitahaya sea exitoso.

6.2 LISTA DE VERIFICACION ANTES DE IMPORTAR

ACCIONES OBSERVACIONES

PRODUCTO
Producto Definido

Proveedor calificado Muestras
Etiguetas aprobadas por la FDA
Empaques aprobados por la FDA

Requisitos de acceso (impuestos y
aranceles y fitosanitarias)

Agente Aduanero
Seleccion de logistica de importacién
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Forma de pago definida y confirmada por el
exportador

EMPRESA
Andlisis de los costos de inicio

Constitucion de la Empresa (Abogado o
Contador)

Contratos verificados por el abogado
MARKETING
Definicion del canal de distribucién

Revision de estrategias y Proceso de ventas

Establecido el proceso de logistica,
almacenaje y distribucién

PRIMERA IMPORTACION
Previstos los tiempos de la importacion
Fuente: Impulsando Empresas: 9 Pasos para importar productos a EE.UU., 2011

GLOSARIO DE TERMINOS COMERCIALES

* ADUANA: Término genérico, usado para designar al servicio gubernamental
gue es especificamente responsable de administrar la legislacion relacionada
con la importacion y exportacion de mercancias para el cobro de los
gravamenes por concepto de derechos e impuestos. El término se usa también
para referirse a cualquier parte del Servicio de Aduanas o a sus oficinas
principales.

* APODERADO: Es la persona que actua en nombre y representacién de su
mandante en la realizacién de los encargos que este le encomienda.

* AGENCIA DESPACHANTE DE ADUANA: Es la persona juridica, constituida como
sociedad, autorizada por autoridad oficial competente, para realizar despachos
aduaneros y otros tramites inherentes a los mismos, por cuenta y mandato de
terceros, a través de un despachante de aduana.

* ARANCEL: Derecho, tarifa aduanera o impuesto de importacién que se aplica a
los bienes que se internan a territorio aduanero, siendo originarios y
procedentes del exterior del pais.

* ALMACENAMIENTO: Es el servicio que se presta a la carga que permanece en
los lugares de depdsito determinados por la empresa.

* AVAL: Persona natural o juridica que, por medio de la firma que se consigna en
un documento de crédito, responde por el pago en el caso que no lo efectue la
persona comprometida para ello.

*  BANCO ACEPTANTE: Entidad bancaria que efectua el pago al beneficiario de un
crédito documentario, se conoce también como “Banco Pagador”.

*  BANCO EMISOR: Institucion bancaria que emite una Carta de Crédito, la cual
puede ser pagada por éste o por un tercer banco (banco avisador/ pagador) al

beneficiario.
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*  BANCO NOTIFICADOR: Entidad financiera por conducto de la cual el banco
emisor notifica la existencia de un crédito documentario.

* CARRIER: Transportador.

* CARTA DE CREDITO: Es un documento mercantil de uso bancario, de frecuente
uso para la compraventa de mercancias. Mandato de pago que una empresa da
a un banco, condicionando el mismo al cumplimiento de una serie de
obligaciones por parte del exportador (beneficiario del pago). Es la manera mas
eficaz de asegurar el cobro de una exportacién.

* CERTIFICADO DE CONFORMIDAD: Documento emitido conforme las reglas de
un sistema de certificacion, en el cual se puede confiar razonablemente que un
producto, proceso o servicio debidamente identificado guarda conformidad
con una norma, especificacion técnica u otro documento normativo especifico.

* CERTIFICADO DE ORIGEN: Documento que registra el origen y la procedencia
de las mercancias transadas internacionalmente. Su utilidad radica en constatar
el cumplimiento de los requisitos preestablecidos, de modo tal que puedan
beneficiarse de un tratamiento arancelario preferencial previsto en algun
Acuerdo.

+ CODIGO ARANCELARIO: Estructura numérica asignada para la clasificacion de
las mercancias con fines de facilitar su identificacion en el comercio
internacional.

* CONTRATO DE FLETAMENTO: Acuerdo por medio del cual el Armador entrega
todo el buque o parte de él al Fletador para transportar mercaderias de un
puerto a otro, o por un periodo de tiempo a cambio de una suma de dinero que
el Fletador acepta pagar como merced conductiva. Existen dos modalidades
basicas de Fletamento: Por cesidén y por locacion, tanto por tiempo como por
viaje.

* CONTRATO DE TRANSPORTE: es un documento por el cual una parte (el
porteador) se obliga frente a otra (el cargador o remitente), por un precio
acordado, a trasladar/transportar de un lugar a otro (de un pais a otro en el
caso del transporte internacional) una mercancia, para ponerla a disposicién
del destinatario en el lugar y en las condiciones pactadas por ambas partes.

* COMERCIO EXTERIOR: Conjunto de transacciones comerciales y conexas,
realizadas entre los residentes de un pais y los residentes del resto del mundo.
El comercio exterior centra su atencién en el estudio de las relaciones
econdmicas entre dos o mas paises.

* COMERCIO INTERNACIONAL: Conjunto de movimientos comerciales vy
financieros que tiene lugar en el concierto mundial. Lleva implicito un caracter
de universalidad, en oposicidn al caracter restringido y nacional de la expresién
“comercio exterior”.

* CONTENEDOR: Se entiende el elemento de transporte o caja de carga que
consiste en un recipiente especialmente construido para facilitar el traslado de
mercaderias, como unidad de carga, en cualquier medio de transporte con la
resistencia suficiente para soportar una utilizacién repetida y ser llenado o
vaciado con facilidad y seguridad.
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* CONTROL DE ADUANA: Conjunto de medidas tomadas para asegurar el
cumplimiento de la legislacion aduanera que la Aduana estd encargada de
aplicar.

+ CREDITO DOCUMENTARIO: Compromiso escrito por el que un banco -
denominado emisor- se obliga con el vendedor, a peticién y de conformidad
con las instrucciones del comprador, a pagar una suma de dinero hasta una
cuantia indicada, dentro de un plazo prescrito y contra entrega de
determinados documentos. Las normas que usualmente rigen su uso se
encuentran en las denominadas “Usos y Reglas Uniformes a los créditos
documentarios”.

+ DECLARACION DE ADUANA: Acto por el cual se proporcionan en la forma
prescrita y aceptada por la Aduana, la informacion requerida por ella.

+ DECLARACION DE MERCANCIAS: Una declaracién realizada del modo prescrito
por la Aduana, mediante la cual las personas interesadas indican el régimen
aduanero que deberd aplicarse a las mercancias, proporcionando la
informacién necesaria que la Aduana requiere para la aplicacion del régimen
aduanero correspondiente.

+ DECLARACION CERTIFICADA DE ORIGEN: Informacién sobre el origen de las
mercancias certificada por una autoridad o entidad habilitada para hacerlo.

» DECLARACION JURADA: Documento que contiene la informacién
proporcionada bajo juramento por el declarante y que hace responsable a este
ultimo respecto al cumplimiento del pago de los tributos aduaneros y otras
obligaciones emergentes.

* DECLARANTE: Toda persona que a su nombre o en representacion de otra
presenta una declaracion de mercancias.

+ DEPOSITO ADUANERO: Es el régimen aduanero, con arreglo al cual las
mercancias importadas son almacenadas bajo control de la Aduana Nacional en
un almacén destinado a este efecto, bajo suspensién de los tributos aduaneros
de importacion.

* DERECHOS DE ADUANA: Establecidos para ser aplicados a las mercaderias que
entran o salen al territorio aduanero.

* DESCARGA: Operacién por la cual las mercancias se extraen del vehiculo en
que han sido transportadas.

* DESPACHO ADUANERO: Es el cumplimiento de las formalidades necesarias
para asignar a las mercancias cualquier tratamiento o régimen aduanero.

* DESTINATARIO: Persona natural o juridica a cuyo nombre estan manifestadas o
se envian las mercancias y que como tal es designada en el documento que
ampara su transporte, o que por una orden posterior a su emisién o por
endoso, le corresponde.

* ESTIBA: Es el proceso de acomodar la carga en un espacio del almacén, muelle
o medio de transporte.

» EN TRANSITO: Se dice de los productos que estan siendo transportados pero
aun no llegan a destino.

* FIANZA DE CUMPLIMIENTO: Compromiso de un banco de pagar una
determinada cantidad al comprador en caso de incumplimiento de contrato.
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* GATT: General Agreement on Tariffs and Trade (Acuerdo General sobre
Aranceles Aduaneros y Comercio) se basa en las reuniones periddicas de los
estados miembros, en las que se realizan negociaciones tendientes a la
reduccién de aranceles, segun el principio de reciprocidad.

* GARANTIA: Obligacién que se contrae a satisfaccion de la Aduana, con el
objeto de asegurar el pago de los tributos aduaneros, sus intereses,
actualizaciones, multas y otras responsabilidades que hubieren.

*  GRAVAMEN: Derecho, emolumento, tributo o contribucién o tasa que se fijay
exige a las importaciones de mercancias a un pais. Aplicase en las
negociaciones comerciales internacionales, para referirse de manera general a
los derechos aduaneros y cualquier otro recargo de efecto equivalente, sea de
caracter fiscal, monetario o cambiario u otro, que incide sobre las
importaciones y exportaciones.

* INTERNATIONAL COMMERCIAL TERMS (INCOTERMS): (Términos
Internacionales de Comercio) son términos, de tres letras cada uno, que
reflejan las normas de aceptacion voluntaria por las dos partes —compradory
vendedor—, acerca de las condiciones de entrega de las mercancias y/o
productos.

+ LEGISLACION ADUANERA: Conjunto de disposiciones legales, reglamentarias y
administrativas que la Aduana estd expresamente encargada de aplicar en
virtud de atribuciones que le han sido otorgadas por ley.

+ LIBERACION ADUANERA: Procedimiento aduanero en virtud del cual se
autoriza la exportacién o importacion de la carga.

* LICENCIA: Procedimiento administrativo utilizado para la aplicacion de los
regimenes de licencias de importacidén, que requiere la presentacién ante el
o6rgano administrativo pertinente de una solicitud utilizando otra
documentacion (distinta de la necesaria a efectos aduaneros) como condicién
previa para efectuar la importacién en el territorio aduanero del miembro
importador. Se distingue entre licencias automaticas y no automaticas.

+ LIQUIDACION DE GRAVAMENES ADUANEROS: Operacién mediante la cual el
Servicio de Aduanas, procede a efectuar el calculo de los gravdmenes a los que
estd sujeta una mercancia al ser importada a territorio aduanero. La operacién
consiste en un calculo aritmético para determinar el monto de los gravamenes.

+ LIQUIDACION DE LOS DERECHOS DE ADUANA: Determinacién del monto de
los derechos e impuestos que deben percibirse como consecuencia de una
Destinacién Aduanera.

* LISTA DE EMPAQUE: La Lista de Empaque guarda estrecha relaciéon con la
factura y normalmente la acompafia en todo momento. Documento que
proporciona datos sobre la forma de embalaje de las mercancias, el contenido
de los diferentes cajones, cajas o fardo, y especifica los pesos y dimensiones de
cada uno de los bultos de la expediciéon. Es un documento esencial para las
autoridades de aduanas al realizar su inspeccidn, y para el cliente al identificar
el contenido de la expedicién. En inglés Packing List.
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* LUGAR DE CARGA/DESCARGA: Puerto, aeropuerto, estacion ferroviaria,
terminal de carga u otros sitios donde las mercaderias son embarcadas en el
medio de transporte. Igual razonamiento, para el caso de su desembarque.

*  MANIFIESTO DE CARGA: Documento de control aduanero que ampara las
mercancias que se transportan por carretera, desde el lugar desde donde son
cargadas a bordo de un vehiculo o unidad de carga, hasta el lugar donde se
descargan para su entrega al destinatario. Por este documento, el portador
internacional declara ante la aduana de salida o llegada, el detalle de las
mercancias que transporta, identificando el nimero del conocimiento o guia, el
de los bultos y la naturaleza de la mercancia, su peso, el consignatario y su
direccion.

* MEDIO DE TRANSPORTE: Nave, aeronave, vagoén ferroviario, camion,
contenedor o cualquier otro vehiculo utilizado para el transporte de
mercaderias por determinada via.

+  MERCANCIA: Todo bien susceptible de ser objeto de compra y venta, por su
capacidad para satisfacer alguna necesidad.

+  MERCANCIA EXTRANJERA: Es la que proviene del exterior, bajo regimenes
suspensivos, temporales o de perfeccionamiento.

»  MERCANCIA NACIONAL: Producto manufacturado en el pais con materias
primas nacionales o nacionalizadas.

+  MERCANCIAS EN LIBRE CIRCULACION: Las mercancias de las que se puede
disponer sin restricciones desde el punto de vista aduanero.

*  MUESTRA: Parte representativa de una mercaderia o de su naturaleza, que se
utiliza para su demostracion o analisis.

» NACIONALIZACION: Régimen aduanero en virtud del cual las mercancias
importadas son puestas, por la Aduana, a disposicion de los interesados, previo
cumplimiento de todas las formalidades aduaneras y de otro cardcter que sean
necesarias, asi como del pago de los derechos e impuestos a la importacion
eventualmente exigibles, pudiendo, en consecuencia, permanecer dichas
mercancias en el territorio aduanero, a titulo definitivo.

* NICHO: Nicho de mercado, es un término de mercadotecnia utilizado para
referirse a una porcién de un segmento de mercado en la que los individuos
poseen caracteristicas y necesidades homogéneas, y estas Ultimas no estan del
todo cubiertas por la oferta general del mercado

+ OPERACION DE TRANSITO ADUANERO: Transporte de mercaderias desde la
aduana de partida a la aduana de destino bajo el régimen de transito aduanero.

* OPERADORES DE COMERCIO EXTERIOR: Despachadores de aduana,
conductores de recintos aduaneros autorizados, duenos, consignatarios, y en
general cualquier persona natural o juridica interviniente o beneficiaria por si o
por otro, en operaciones o regimenes aduaneros previstos por ley.

 PAIS DE DESTINO: Se refiere al pais declarado como ultimo destino conocido al
que se efectua el despacho de la mercancia.

» PAIS DE ORIGEN: Pais en el cual las mercaderias han sido producidas,
fabricadas o manufacturadas o donde han recibido la forma bajo la cual se
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efectla su comercializacion, de conformidad con las regulaciones, criterio o
normas establecidas.

* PALLET: Paleta, plataforma de carga que consiste basicamente en dos bases
separadas entre si por soportes, o una base Unica apoyada sobre patas, de una
altura suficiente para permitir su manipuleo por medio de montacargas.

* PARTIDA ARANCELARIA: Es la divisidn sistemdtica que se utiliza para codificar
mercancias y que, dentro del Sistema Armonizado de Designacion y
Codificacion de Mercancias, se expresa con 4 niumeros (o digitos).

+ SEGURO DE CREDITO: Mecanismo de cobertura de riesgo a los exportadores,
amparando causas normalmente no aseguradas en otro tipo de pdlizas.

* VALOR DECLARADO EN ADUANAS: Es el valor obtenido y consignado en la
declaracién de mercancias, de acuerdo con las disposiciones legales en
vigencia, de mercancias contenidas en un envio, que estdn sometidas a un
mismo régimen aduanero y clasificadas en una misma partida arancelaria.

 VERIFICACION DE DECLARACION DE MERCANCIAS: La accién llevada a cabo
por la Aduana a fin de cerciorarse que la declaracién de mercancias haya sido
correctamente realizada y que los documentos justificativos correspondientes
cumplen con las condiciones prescritas.

* ZONA DE LIBRE COMERCIO: De acuerdo con la definiciéon del GATT, se refiere a
un grupo de paises entre los que se eliminaron las barreras arancelarias y de
otra indole, no existiendo obstaculos para el intercambio comercial de los
productos originarios de dichos paises.

* ZONA FRONTERIZA: Faja de territorio adyacente a la frontera terrestre o sus
costas, en la cual la tenencia y la circulacién de mercancias pueden estar
sometidas a medidas especiales de control aduanero.
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