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Resumen 

Desarrollar estrategias en base a conocimientos es el objetivo principal para superar la 

época de crisis para las PYMES enfocada a las agencias operadoras de aduana. La metodología 

que aplica en el campo del negocio está basado en el análisis, con un enfoque cuantitativo y 

cualitativo, lo cual permite identificar los errores en los procedimientos y políticas de compra, 

coordinaciones, atención al cliente, políticas internas en manejo de personal y como establecer 

nuevos servicios en el área logístico aduanero, para de esta forma proponer la mejor estrategia 

que permitan mejorar el crecimiento de una empresa con servicios logísticos aduaneros de forma 

formal, eficaz y eficiente. La propuesta incluye el manejo actual de una agencia operadora de 

aduana, objetivos, identificación de los tipos de servicios, así como mejorar su situación 

financiera; los cuales permiten controlar eficazmente el área de logística aduanera al optimizar su 

proceso de coordinaciones con proveedores sean con navieras y/o agentes internacionales. Una 

vez establecida la correcta información de estrategias, este servirá como fuente y respaldo para la 

toma de decisiones por parte del directivo, además de ser utilizado como una herramienta clave 

para todo el personal, ya que tendrán conocimiento sobre los procesos y actividades a realizarse. 

 

Palabras claves: identificación de servicios, estrategias, análisis, procedimientos, 

supervivencia, ventajas.  
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Abstract 

Developing strategies based on knowledge is the main objective to overcome the crisis 

period of SMEs focused on customs operating agencies. The methodology applied in the business 

field is based on analysis, with a quantitative and qualitative approach, which allows to identify 

errors in purchasing procedures and policies, coordination, customer service, internal policies in 

personnel management and how to establish new services. at customs. logistics area, in order to 

propose the best strategy to improve the growth of a company with customs logistics services in a 

formal, effective and efficient way. The proposal includes the current management of a customs 

operating agency, objectives, identification of the types of services, as well as improving its 

financial situation; that allow you to effectively control the customs logistics area, optimizing 

your coordination process with suppliers, either with shipping companies and/or international 

agents. Once the correct strategy information is established, it will serve as a source and support 

for decision-making by the manager, as well as being used as a key tool for all staff, since they 

will have knowledge about the processes and activities to be carried out. outside. 

 

Keywords: identification of services, strategies, analysis, procedures, survival, 

advantages.
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Introducción 

Identificar las mejores estrategias a seguir es el principal objetivo para una operadora de 

aduana ecuatoriana en época de crisis, aplicando métodos de administración estratégicas que han 

determinado, en el largo plazo, el comportamiento del margen/beneficio en el sector empresarial 

ecuatoriano por tipo de industria.  

Asimismo, identifica aquellas relaciones entre estas mismas variables que se dan en el 

corto plazo. El margen de beneficio proviene de que existe una diferencia en los diferentes tipos 

de servicios que se dan en una agencia operadora de aduanera dirigido a las empresas. Este tipo 

de mercados que fueron identificados en la industria ecuatoriana establece aquellos elementos 

económicos que determinan la adecuada estrategia para su evolución en el corto y largo plazo. La 

importancia de analizar el sector económico inicia en la obtención de ganancias mediante el 

aumento de activos, inversión en capital humano e incentivo a desarrollar nuevos servicios 

capaces de incrementar las ganancias. Las reformas al margen de ganancia nacen sobre los 

servicios con los tipos de estratégicas a aplicar. El comportamiento del margen de utilidad es 

producto del trabajo que se hace entre la apertura comercial en relación al tipo de servicios y la 

forma de la coordinación logística porque la competencia nacional e internacional obliga a las 

operadoras de aduana a rebajar sus precios por ende sus márgenes. Enfocarse en el tipo de 

estrategias a aplicar a estas empresas en época de crisis, sea interna económica o externa por 

factor macroeconómico del País es el objetivo principal para el crecimiento económico de este 

sector comercial. 

El diseño de metodología de estrategias de sobrevivencia en época de crisis aplicada a las 

PYMES “Caso Operadoras de Aduana” se efectúa para identificar, medir, controlar y monitorear, 
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los procesos que abarcan el crecimiento y desarrollo de una empresa operadora de logística 

internacional. 

El estudio al desarrollo de la mejor estrategia a emplear está compuesto de cuatro (4) 

capítulos: estudio de mercado, tipos de servicios, estrategias y administración financiera. En el 

capítulo 1.- se abordan el estudio de mercado de las empresas de logística internacional desde sus 

inicios con análisis del mercado, oferta, demanda y competencias. Se hace un breve repaso de los 

modelos tradicionales en que se aborda el concepto de los servicios aduaneros que toma una 

PYMES. En el capítulo 2.- se introducen la estructura de una compañía, conceptos básicos que se 

utilizan en este giro del negocio, la estructura de los tipos de servicios que se brinda en el 

mercado local e internacional que se requieren para cerrar una negociación y completar la cadena 

logística en comercio exterior sea en importaciones o exportaciones. Allí se describe 

textualmente el análisis de las principales estructuras de mercado tradicionalmente adoptadas en 

la logística de las empresas. En el capítulo 3.- se establece específicamente las estrategias a 

recomendar para el desarrollo y crecimiento de una empresa dedicada a ser operadora de aduana, 

la definición de procedimientos de negociación en compras, políticas y marketing que se utiliza 

para mejorar una empresa en crisis estructural o financiera. En el capítulo 4.- se define por la 

administración financiera y punto de equilibrio basado a la estrategia que sirva a una empresa en 

crecimiento. Se concluye la tesis de estudio con conclusiones y recomendaciones. 
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Antecedentes 

La ciudad de Guayaquil es el puerto más importante del País Ecuador, el mismo que lo 

hace centro de negocios y estratégico para conexiones nacionales e internacionales, lo cual 

produce una demanda en el sector aduanero, que está en constante crecimiento, es por esta razón 

y por otras más que se ha decidido trabajar en el presente proyecto, debido a que muchos 

establecimientos de la industria al igual que las PYMES dedicadas a compras internacionales no 

cuentan con el servicio de asesoría aduanera en importaciones y exportaciones. 

La legislación ecuatoriana exige a todos los microempresarios y empresarios tener pleno 

conocimiento de leyes aduaneras, pese a que toda la información esta manifestada en la página de 

la SENAE (Ecuador & SENAE, 2020) pero la profundidad y explicación de las leyes aduaneras 

sólo lo puede otorgar un profesional con conocimientos y experiencia en el medio, pues es parte 

fundamental del movimiento de este tipo de negocios. 

El tipo de servicio de los Operadores Logísticos de Aduana es el punto donde se da origen 

a la investigación de la tesis de grado, con el estudio de los lugares a los cuales se oferta la 

asistencia aduanera; dentro del casco urbano de la ciudad de Guayaquil se instaló una Operadora 

Logística de Aduana, la misma que establece satisfacer la demanda logística con diversos 

servicios que brinda la compañía. 

La valoración de competitividad, no se va a reducir a una proyección de estados de 

resultados, balances y análisis de rentabilidad, sino básicamente al planteamiento de estrategias 

basado en estudios de mercado fundamentales para fijar el mercado objetivo, la determinación de 

procesos y la evaluación de la logística de una Operadora Logística de aduana para fijar 

estrategias que brinden capacidad para el desarrollo de servicios. No solo con el fin de levantar a 
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la empresa, sino que también con el fin de presentar un trabajo lo suficientemente completo, para 

que cualquier tipo de inversionista, que desee usar este trabajo de consulta se dé cuenta que 

existen mercados de servicios potenciales en los cuales se puede invertir y de la misma manera 

presentando a la empresa privada una importante herramienta a disposición para su crecimiento y 

desarrollo. 

Planteamiento del Proyecto 

El proyecto es de tipo económico, por lo que favorecerá al sector privado o sector de las 

inversiones, ya que demuestra los beneficios y riesgos que se puede generar esta línea de 

negocios. Se torna bastante interesante el presente estudio, debido que el mantenerse en un 

mercado de gran competitividad hace la diferencia al demostrar la capacidad del tipo de servicios 

que puede brindar al sector importador y exportador. 

Para desarrollar la estrategia adecuada que va a impulsar la empresa Operador de Aduana 

a su crecimiento se requiere analizar y estudiar el sector siguiendo el orden para la toma de 

decisiones. Se inicia con el desarrollo del estudio de mercado, por medio del cual se establecerán 

muchos de los capítulos de los que se componen para determinar si: *Las funciones de las 

operaciones se basan al tipo de servicios. 

*Las empresas establecen este giro del negocio en base a una demanda, considerando que 

las Operadores de Aduana brindan el servicio logístico integral a un importador o exportador 

desde la fábrica del proveedor hasta la bodega del cliente. 
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*La oficina debe estar localizada en un lugar estratégico comercial y portuario con la 

finalidad de facilitar la comunicación entre el personal operativo y de oficina, así como, con los 

agentes internacionales. 

*El costo de venta de los servicios está determinado en el cálculo de los costos con los 

proveedores, sean navieras, consolidadoras o agentes más el + margen de utilidad de la empresa. 

Formulación del Problema 

¿Cómo determinar la mejor estrategia para crecimiento económico de una empresa 

Operadora de Aduana con establecimiento en la ciudad de Guayaquil considerando su cartera de 

clientes potenciales, las necesidades que buscan satisfacer y el beneficio que se puede generar 

desde el punto de vista comercial e industrial aplicando la Matriz MCPE? 

La capacidad del proyecto en general busca establecer estrategias de sobrevivencia en 

época de crisis aplicada a las PYMES de este sector comercial, desde el punto de vista de 

mercado, operativo, organizacional y financiero.  

Este estudio se hace por medio de un análisis de mercado, una evaluación organizacional 

del negocio y una empresa en estado de funcionamiento que constan de presupuestos, y cálculos 

de rentabilidad. El mismo busca crear una estrategia de reestructuración de funciones que se 

pueda obtener mediante herramientas seguras y confiables que permitan la toma de decisiones 

minimizando riesgos, utilizando el desarrollo de la matriz cuantitativa de planeación estratégica 

(MCPE). 
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Justificación 

El proyecto está enfocado a plantear la apta estrategia que ayude a llevar al crecimiento, 

desarrollo y éxito a una empresa de servicios con las funciones de una agencia Operadores 

Logísticos de Aduana. Cuando se trata de un servicio, se refiere a vender las funciones aduaneras 

que la empresa puede dar como Transporte Internacional, Agenciamiento Aduanero, Compra de 

mercaderías en el exterior y Asesoría en Aduanas a los importadores y exportadores; el proyecto 

se justifica porque que en la actualidad existe elevada competencia con estas funciones, pero 

también existe la demanda de asesoría profesional aduanera nacional e internacional, y se busca 

satisfacer a los clientes con este servicio como producto estrella por medio de los agentes 

internacionales. 

El proyecto también se enfoca visiblemente en un campo de análisis científico 

cuantitativo y en un nicho de mercado, el cual es explotado por profesionales y resulte interesante 

la atracción de inversionistas. 

Objetivos Generales 

Determinar estrategias de sobrevivencia en época de crisis aplicada a las PYMES “Caso 

Operadoras de Aduana, con el propósito de presentar una propuesta innovadora en base a la 

principal estrategia que impulse el crecimiento de una PYMES de este sector productivo  

Objetivos Específicos 

1. Revisar el marco teórico y referencial sobre comercio exterior, servicios aduaneros 

y planeación estratégica.  
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2. Analizar los tipos de servicios que ofrece el mercado aduanero en la ciudad de 

Guayaquil  

3. Analizar el comportamiento aduanero ante las exigencias de la demanda . 

4. Identificar la administración financiera que la empresa debe llevar en base a la 

estrategia económica planteada.  

Hipótesis 

La venta de servicios aduaneros está relacionada con el comportamiento del sector 

productivo del País y los factores influyentes, como el nivel económico en importaciones y 

exportaciones según la necesidad actual. 

Preguntas de la investigación 

Cuál es la razón que permite indicar que un diseño metodológico de estrategias de 

sobrevivencia en épocas de crisis aplicado a las PYMES (Operadoras de Aduana) podría 

demostrar los beneficios y riesgos de servicios aduaneros para un negocio internacional. 

 Qué importancia aporta el entorno del mercado interno y externo en servicios aduaneros 

para una metodología de estrategias de sobrevivencia en épocas de crisis aplicado a las PYMES 

(Operadoras de Aduana). 
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Capítulo I 

Estudio de Mercado 

En este capítulo se estudia las teorías y conceptos aduaneros en el ámbito logístico 

aplicadas al comercio exterior. 

Marco Teórico 

Breve reseña histórica del comercio exterior 

El comercio ha sido parte del sostenimiento del hombre, sus inicios nacen en la época del 

trueque, en el cual parte de la sociedad adquiría especialización en diferentes áreas para así 

producir bienes con los cuales pueda obtener utilidad. 

El comercio exterior directamente se crea con el manejo logístico en el intercambio de 

productos entre países, conforme al mejoramiento y la tecnificación de procesos en la elaboración 

de productos surge la necesidad del transporte internacional, así el comercio internacional fue 

creciendo cada vez más hasta convertirse en pilar principal en el desarrollo de las naciones. 

El comercio internacional se ha desarrollado históricamente en torno a los mercados de 

las colonias, el intercambio significativo que se desarrolló tuvo como consecuencia que los países 

de América Latina, Europa, Asia, África y demás Países productores, se especialicen en la 

exportación de sus productos básicos y materias primas, cuyo destino eran los países 

industrializados; como es el caso del café, cacao, frutas tropicales, maderas preciosas, metales y 

demás materias primas que son productos de gran demanda. 
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En los años 80 se observa importantes cambios en las actividades de comercio 

internacional, ya que alcanza nuevos modelos de comercialización, figurando cambios en las 

características del producto, agregando mayor calidad y valor agregado, convirtiéndolos así en 

productos más atractivos para otros mercados, esto ha conllevado a generar mayor 

competitividad, cooperación y desarrollo entre las distintas naciones (ACAVIR, Comercio 

Exterior, 2020). 

Teoría del Comercio Internacional 

“Se describe al intercambio de bienes y servicios entre Países, se conoce como 

exportaciones e importaciones, que permite comercializar productos con ventaja competitiva y de 

igual forma permite adquirir aquellos productos que no se producen en el mercado local” 

(ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Glosario de Comercio Exterior 

Zona Primaria. “Es parte del territorio aduanero que comprende los recintos aduaneros 

autorizados para operaciones de desembarque, embarque, movilización o depósito de las 

mercancías” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Zona Secundaria. “Es parte del territorio aduanero corresponde a cada aduana en la 

distribución que la Superintendencia Nacional de Aduana hace para efectos de la competencia, 

intervención y obligaciones de cada una” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 
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Zona Marítima. “Es la zona marítima, fluvial o aérea del territorio nacional 

correspondiente al espejo de agua que comprende las aguas jurisdiccionales, marítima, fluvial 

excluyendo las zonas portuarias” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Zona Fronteriza. “Faja de territorio continuo a la frontera terrestre o sus costas en la cual 

la tenencia y la circulación de mercancías pueden estar sometidas a medidas de control aduanero” 

(ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Zona Franca. “Parte del territorio nacional en el que las mercancías allí introducidas se 

considerarán generalmente como si no estuviesen en el territorio aduanero en lo que respecta a 

los tributos aduaneros a la importación” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Zona de picking. “Zona en la que se encuentran los productos preparados para su 

recogida individual” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Zona de packing. “Zona en donde se embalan los productos pedidos” (ACAVIR, 

Comercio Exterior, 2020). 

Zona de palets. “Zona donde se colocan los productos recibidos del proveedor y que irán 

pasando en pequeñas unidades a la zona de picking” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Zona de pesaje. “Zona donde se encuentran las básculas para el pesaje de los productos, 

según requiera el pedido de entrega” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Zona de devoluciones. “Zona donde se reciben las mercancías devueltas, se comprueba 

su estado y si al ser correcto pasa a zona de seguridad o picking para su reutilización, dando de 
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alta en stock y ordenando al departamento administrativo devolución del dinero al cliente” 

(ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Zona de seguridad. “Zona donde se coloca los productos de alto valor y poco 

voluminosos permaneciendo siempre cerrada y con acceso autorizado sólo por el supervisor del 

almacén” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

WTO. “La Organización Mundial del Comercio (OMC) promueve la apertura del 

comercio entre naciones, con el propósito de que este fluya con la mayor libertad posible, sin que 

se produzcan efectos secundarios no deseables, priorizando el desarrollo económico y el 

bienestar” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

ZAC. “Zona de carga aérea acondicionada para su uso por empresas industriales o de 

transporte que desarrollen actividades logísticas, como el almacenamiento y la manipulación de 

cargas, que proporcionen valor añadido a la mercancía” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

With Average (WA). “Significa “con Avería”, cláusula que se utiliza en la contratación de 

seguros, cubre la avería común y particular” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Waiver. “Significa renuncia o excepción al cumplimiento de una disposición, 

frecuentemente utilizado en los procesos de negociación para los casos de excepción a la regla 

general o cumplimiento de diversos compromisos” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Verificación Previa. “Revisión o inspección de la mercadería antes de someterla al 

régimen aduanero determinado” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 
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Verificación de la Declaración Aduanera. “Es la acción de Aduana a fin de cerciorarse 

que la declaración de mercancías haya sido correctamente realizada y que los documentos 

justificativos cumplen con las condiciones prescritas” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Ventas en Cadena. “Ocurre cuando una carga se vende varias veces durante el tránsito” 

(ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Ventaja Competitiva. “Característica que puede diferenciar una mercancía, empresa, país 

o persona de otras colocándole en una posición relativa superior para competir” (ACAVIR, 

Comercio Exterior, 2020). 

Ventaja Comparativa. “La capacidad de una persona, empresa o país para producir un 

bien utilizando menos recursos que otro” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Valoración Aduanera. “Método que determina la base imponible sobre la que se liquidan 

los tributos generados por la importación de mercancías” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Valor declarado en Aduana. “Es el valor obtenido y consignado en la declaración 

aduanera, de acuerdo a las disposiciones legales en vigencia” (ACAVIR, Comercio Exterior, 

2020). 

Valor de mercancía en aduana. “El valor en aduana de las mercancías, está determinado 

por el valor de las mercancías + flete + seguro internacional” (CIF), (ACAVIR, Comercio 

Exterior, 2020). 
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Usuario de puerto. “Persona natural o jurídica que de forma intermedia o final utiliza su 

infraestructura para el recibo de suministros o servicios portuarios” (ACAVIR, Comercio Exterior, 

2020). 

Uso de muelle. “Utilización de la infraestructura del Recinto Portuario para cargar o 

descargar mercancía o realizar otras actividades” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Unidades físicas. “Corresponde a la unidad de medida que indica el Arancel Nacional 

vigente para cada una de las subpartidas arancelarias y que debe ser incluida en la declaración 

aduanera” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Unidades comerciales. “Es la cantidad de mercancías objeto de la negociación, que 

puede diferir de las determinadas en el Arancel Nacional como unidades físicas y que se registra 

en la factura comercial o contrato de compra venta” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Unidad de transporte. “Unidad que permite el transporte de las mercancías que tenga 

tracción propia o autopropulsión” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

UN number. “Es código de cuatro dígitos que se utiliza para identificar materiales y 

artículos peligrosos (ejm explosivos, artículos peligrosos, inflamables o sustancias tóxicas), este 

debe aparecer en la hoja de datos de seguridad del material (MSDS) de su envío” (ACAVIR, 

Comercio Exterior, 2020). 

Tributos aduaneros. “Gravámenes e impuestos internos que se gravan a las 

importaciones o exportaciones” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 
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Transporte de contenedores. “Se emplean una serie de expresiones operativas: Twenty 

feet equivalent unit (TEU). Unidad de medida equivalente a un contenedor de 20’. Forty feet 

equivalent unit (FEU). Unidad de medida equivalente a 2 TEU o un contenedor de 40’” 

(ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Trasbordo. “Es la operación de traslado directo de carga de una nave a otra” (ACAVIR, 

Comercio Exterior, 2020). 

Tráfico Portuario. “Operaciones de entrada, salida, atraque, desatraque, estancia y 

reparación de naves en el puerto y las de transferencia entre estas, así como el almacenamiento 

temporal de dichas mercancías en espacio portuario” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Territorio aduanero. “Es el territorio en el cual las leyes aduaneras de un país son 

aplicables plenamente” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Terminal portuario de uso privado. “Establecido por una persona jurídica para satisfacer 

sus propias necesidades o las de las empresas del grupo económico que pertenece” (ACAVIR, 

Comercio Exterior, 2020). 

Terminal Handling Charge (THC). “Los cargos por manipuleo en el terminal 

corresponden al costo que aplica el terminal por el manipuleo del contenedor e incluye el 

movimiento gancho/ terminal y viceversa” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Terminal de cargas. “Una estación de transferencia en la que se pueden almacenar los 

contenedores u otras unidades de carga en donde se pueden realizar tareas de unitarización, 
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llenado y vaciado, así también de consolidación de contenedores y otras unidades de carga” 

(ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Técnico operador. “Servidor aduanero que pertenece al área de zona primaria” (ACAVIR, 

Comercio Exterior, 2020). 

Shipped on board. “Término para indica que la carga está embarcada a bordo” (ACAVIR, 

Comercio Exterior, 2020). 

Manipuleo. “Servicio de recepción, arrumaje o apilamiento de la carga en el recibo de un 

terminal, así como su despacho o entrega para su retiro o embarque” (ACAVIR, Comercio 

Exterior, 2020). 

Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador (SENAE). “Organismo al que se le atribuye 

las competencias técnico administrativas para llevar adelante la planificación y ejecución de la 

política aduanera del país y para ejercer en forma reglada las facultades tributarias de 

determinación, resolución, sanción y reglamentaria aduanera” (ACAVIR, Comercio Exterior, 

2020). 

Sellos aduaneros. “Marcas, precintos o distintivos de seguridad que estampa la Aduana 

para la aplicación de ciertos regímenes con el fin de prevenir cualquier daño de los bultos o de los 

equipos de transporte” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Said to contain (STC). “Describe el contenido de la carga por una compañía naviera en 

un bill of loading (BL), sirve como advertencia para el transportista que no tiene conocimiento de 

lo que se carga dentro del contenedor” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 
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Riesgo País. “Es todo riesgo inherente a las inversiones y a las financiaciones en un país, 

en una operación internacional basado en la situación política y/o económica donde se está 

operando que puede llegar a generar una situación de impago o incumplimiento” (ACAVIR, 

Comercio Exterior, 2020). 

Restricción. “Toda limitación que se imponga a un operador económico 

(exportador/importado), diferente a las que imponga o exija la ley o las autoridades a otros 

operadores económicos” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Reserva de carga. “Mecanismo por el cual un país reconoce únicamente a sus empresas 

como las autorizadas para efectuar el transporte de mercancías procedentes o con destino a su 

territorio” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Resolución. “Acto individual mediante el cual la Aduana resuelve sobre un asunto de 

acuerdo a la legislación aduanera” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Regímenes aduaneros suspensivos. “Denominación genérica de los Regímenes 

Aduaneros que permiten la entrada o salida de mercancías desde el territorio aduanero, con 

suspensión del pago de los tributos aduaneros a la importación o a la exportación” (ACAVIR, 

Comercio Exterior, 2020). 

Régimen Aduanero. “Tratamiento aduanero aplicable a las mercancías sometidas al 

control de la Aduana Nacional, solicitando por el declarante, de acuerdo con la legislación 

aduanera vigente” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 
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Refrendo. “Combinación numérica que individualiza e identifica una declaración 

aduanera con la que se produce la validación por parte de la autoridad aduanera” (ACAVIR, 

Comercio Exterior, 2020) 

Reestiba. “Operación de reubicación de la carga sea esta contenerizada o suelta, estas 

maniobras podrán realizarse dentro del medio de transporte o con descarga temporal a la zona 

primaria de la dirección distrital aduanera respectiva” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Reconocimiento de mercancías. “Es la inspección física de las mercancías por parte de la 

Aduana a fin de cerciorarse que la naturaleza, el origen, la condición, la cantidad y el valor de las 

mismas corresponden a la información de la declaración aduanera” (ACAVIR, Comercio Exterior, 

2020). 

Puerto marítimo. “Conjunto de espacios terrestres, aguas marítimas e instalaciones que, 

situado en la ribera del mar, reúnan condiciones físicas que permitan la realización de 

operaciones de tráfico portuario y sea utilizado para el desarrollo de estas actividades por la 

administración competente” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Proveedor. “Toda persona natural o jurídica de carácter público o privado que desarrollo 

actividades de producción, fabricación, importación, construcción, distribución, alquiler o 

comercialización de bienes, así como prestación de servicios a consumidores, por las que se 

cobre un precio o tarifa” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Prohibición de importación. “Negativa incondicional a la introducción de una 

mercadería a territorio nacional” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 
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Productos compensadores. “Son los productos obtenidos como resultados de la 

incorporación, transformación, elaboración o reparación de mercancías importadas bajo el 

régimen de perfeccionamiento activo o pasivo” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Presentación de las mercancías a la aduana. “Acción de poner las mercancías a 

disposición de la Aduana para cumplir las formalidades aduaneras” (ACAVIR, Comercio 

Exterior, 2020). 

Prepaid. “Término de transporte utilizado para señalar que el flete se ha pagado en 

origen” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Preferencia arancelaria. “También denominada concesión arancelaria, es el 

otorgamiento de un arancel menor a favor de las mercancías originarias de determinados países, a 

los cuales se compromete dar mejores facilidades de acceso al mercado interno” (ACAVIR, 

Comercio Exterior, 2020). 

Pickup Fee. “La tarifa de recogida cubre el transporte desde las instalaciones del 

exportador hasta el puerto/almacén” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Peso volumétrico. “También denominado peso dimensional es una convención en el 

ámbito del transporte de mercancías para aplicar las tarifas del flete relacionando el volumen 

ocupado y el peso de una determinada carga” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Peso recibido. “Es el peso bruto de las mercancías incluida la unidad de carga, recibida 

por el Depósito Temporal” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 
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Peso neto. “Es el peso propio de la mercancía, este peso no incluye los envases ni 

embalajes” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Peso manifestado. “Es el peso bruto de las mercancías que se consigna en el manifiesto 

de carga” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Peso bruto. “También denominado peso báscula, es el peso de la mercancía al cómo ha 

sido embalada para su transporte, este peso incluye todos los envases y embalajes” (ACAVIR, 

Comercio Exterior, 2020). 

Partida arancelaria. “Es la división sistemática que se utiliza para codificar mercancías y 

que dentro del sistema armonizado de designación y codificación, se expresa con 4 dígitos” 

(ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Pallet. “Plataforma reutilizable de carga que consiste básicamente en dos bases separadas 

entre sí por soportes, empleada en la estiba de carga para facilitar el aprovechamiento del espacio 

de almacenamiento y de transporte en las operaciones de manipuleo” (ACAVIR, Comercio 

Exterior, 2020). 

País de origen. “País en el cual las mercaderías han sido producidas bajo la cual se 

efectúa su comercialización, de conformidad con las regulaciones, criterios o normas 

establecidas” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

País de destino. “Se refiere al país declarado como último destino conocido al que se 

efectúa el despacho de la mercancía” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 
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Packing list. “Documento que proporciona datos sobre la forma de embalaje de las 

mercancías, especifica los pesos y dimensiones de cada uno de los bultos, esencial para las 

autoridades aduaneras al realizar su inspección, y para el cliente al identificar el contenido” 

(ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Organización Mundial Internacional (OMI). “Es el organismo especializado de las 

Naciones Unidas encargado de establecer normas para la seguridad, la protección y el 

comportamiento ambiental que se ha de observar en el transporte marítimo internacional” 

(ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Organización Mundial de Aduanas (OMA). “Organismo intergubernamental 

independiente cuya misión es incrementar la eficiencia de las administraciones de aduanas, 

contribuyendo a la lucha de actividades ilegales, al bienestar económico, al desarrollo comercial 

y a la protección social de sus miembros, fomentando honestidad y transparencia aduanera” 

(ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Non-Vessel Operating Common Carrier (NVOVV). “Agente de carga que oferta 

servicios regulares de consolidación marítima, a través de la reserva de espacios en buques para 

los envíos en representación del consignatario de buques” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Nacionalización. “Tratamiento aduanero del cual las mercancías importadas son puestas, 

por la Aduana a disposición de los interesados, previo cumplimiento de todas las formalidades 

aduaneras” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 
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Ministerio de Producción, Comercio Exterior, Inversión y Pesca (MIPRO). “Es la 

institución pública encargada de formular y ejecutar políticas públicas, para la transformación del 

patrón de especialización industrial” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Mercancía Peligrosa. “Carga que representa peligro para el medio que transporta el resto 

de mercancías, existen nueve clasificaciones de mercancías peligrosas que se allanan reguladas a 

su procedimiento de aceptación, empaque, estiba, documentación y transporte ya sea para 

traslado local o internacional” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020). 

Mercancía nacionalizada. “Mercancía extranjera cuya importada al país de destino que 

se ha sometido al cumplimiento de todas las formalidades aduaneras” (ACAVIR, Capacitacion, 

Asesoria y Soluciones Integrales, 2020). 

Manifiesto internacional de carga. “Documento físico o electrónico que contiene 

información del medio de transporte, contenedor, número de bultos, peso e identificación de la 

carga que debe conocer el transportista internacional a la entrada o salida del País” (ACAVIR, 

Comercio Exterior, 2020). 

Liquidación de aduana. “Operación mediante la cual el Servicio de Aduana, procede a 

efectuar el cálculo del monto de los impuestos que deben percibirse como consecuencia de una 

destinación aduanera” (ACAVIR, Capacitacion, Asesoria y Soluciones Integrales, 2020). 

Legislación aduanera. “Conjunto de disposiciones legales, reglamentarias y 

administrativas que la Aduana está encargada de aplicar en virtud de atribuciones que le han sido 

otorgadas por ley” (ACAVIR, Capacitacion, Asesoria y Soluciones Integrales, 2020). 
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Inversión extranjera directa. “Aquella que tiene como propósito crear un vínculo 

duradero con fines económicos y empresariales de largo plazo, por parte de un inversionista 

extranjero en el país receptor” (ACAVIR, Comercio Exterior, 2020) 

Importador. “Persona natural o jurídica que figura como titular en la declaración 

aduanera de las mercancías que ingresan desde territorio extranjero” (ACAVIR, Capacitacion, 

Asesoria y Soluciones Integrales, 2020). 

Importación. “Ingreso de mercancías provenientes del exterior a territorio aduanero 

cumpliendo con las formalidades y obligaciones aduaneras, conforme el régimen de importación 

declarado” (ACAVIR, Capacitacion, Asesoria y Soluciones Integrales, 2020). 

Antecedentes de la planeación estratégica 

La planeación estratégica empresarial inicia en los tiempos de guerra. Aníbal Barca, fue 

un general cartaginés, está considerado como uno de los líderes militares más importantes de la 

historia por sus excepcionales habilidades en la táctica y la estrategia en el campo de batalla. Se 

dice que cuando planeaba conquistar Roma, él inició sus planes con la definición de la misión de 

su reino, luego formuló las estrategias, analizó los 8 factores del medio ambiente, los comparó y 

combinó con sus propios recursos para determinar las tácticas, los proyectos y los pasos a seguir 

para poder realmente ganar ese conflicto (Cuero, 2016).  

Los primeros estudiosos modernos que ligaron el concepto de estrategia a los negocios 

fueron especialistas en teoría de juegos como Von Neuman y Oskar Morgenstern, la teoría de 

juegos estudia la elección de la conducta óptima cuando los costos y los beneficios dependen de 

las elecciones de otros individuos (Figuerola, 2017).  



23 

 

La planeación estratégica fue introducida por primera vez en algunas empresas 

comerciales a mediados de 1950. En aquel tiempo, las empresas más importantes fueron las que 

desarrollaron sistemas de planeación estratégica, denominados sistemas de planeación a largo 

plazo. Desde entonces, la planeación estratégica se ha perfeccionado al grado que en la actualidad 

todas las compañías en el mundo cuentan con algún tipo de este sistema. La idea de que todo 

directivo debería tener un conocimiento básico del concepto como de la práctica de la planeación 

estratégica visionando la dirección y el éxito en los negocios. 

Para Peter Drucker, en la sociedad de la información el saber es el único recurso 

significativo, mientras que los factores tradicionales de producción (recursos naturales, mano de 

obra y capital) se han convertido en secundarios y pueden obtenerse con facilidad, siempre que 

haya saber; las nuevas tecnologías que acompañan a la sociedad de la información están 

transformando radicalmente las economías, los mercados y la estructura de la industria, los 

productos/servicios, los puestos de trabajo y los mercados laborales (Castrillón., 2007).  

De acuerdo con Ricardo Casate Fernández, las características de esta economía del 

conocimiento accede a una serie de transformaciones económicas, sociales, laborales y 

estructurales que tienen influencia en la forma como las empresas se organizan y administran. La 

planeación estratégica se considera como la actividad clave que permite a las empresas sobrevivir 

y ser competitivas porque las empresas cuentan con guías, metas e ideas para anticipar en la 

medida de sus posibilidades los cambios que se generen en el mercado (UAEMEX, s.f.). 
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Teoría de Administración Estratégica 

El término planeación estratégica tiene su origen en la década de 1950 y gozó de gran 

popularidad de mediados de la década de 1960 a mediados de la de los setenta. En este entonces 

se pensaba que la planeación estratégica era la solución a todos los problemas y muchas de las 

corporaciones estadounidenses se obsesionaron con ella. Sin embargo, después de ese gran auge, 

en la década de 1980, la planeación estratégica cayó en el olvido, pues los diversos modelos de 

planeación no generaron rendimientos mayores. No obstante, la década de 1990 trajo consigo el 

resurgimiento de la planeación estratégica y, en la actualidad , este proceso es muy practicado en 

el mundo de los negocios. 

La administración estratégica se define como el arte y la ciencia de formular, implementar 

y evaluar, decisiones multidisciplinarias que permiten a una empresa alcanzar sus objetivos. De 

esta definición se desprende que la administración estratégica se enfoca en integrar la 

administración, el marketing y los negocios internacionales, la contabilidad y las finanzas, la 

producción y las operaciones, la investigación y el desarrollo, y los sistemas de información, para 

lograr el éxito de una organización (Fred & Forest, Conceptos de Administracion Estrategica, 

XV edición, 2017, pag.5). 

Teoría del Proceso de investigación al consumidor 

La investigación del consumidor es una herramienta esencial para todo tipo de negocio. 

Es usado para incrementar la participación de mercado, aumentar el balance económico o ayudar 

a mantener la visualización de la competencia, como nota Resolution Research. Hay dos tipos 

básicos de investigación de consumidores 39 (Ehow, 2013).  
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La investigación cuantitativa define al negocio midiendo algo, tal como la satisfacción del 

consumidor. La investigación cualitativa ayuda a explicar por qué los descubrimientos 

estadísticos son lo que son y por qué los consumidores piensan y sienten como lo hacen (Ehow, 

2013).  

El proceso de investigación del consumidor por el enfoque cuantitativo como cualitativo 

consiste en 6 pasos (Eumed, 2012):  

1. Definición de objetivos. 

2. Recolección de datos secundarios. 

3. Desarrollo de un diseño de investigación. 

4. Recolección de datos primarios. 

5. Análisis de los datos. 

6. Elaboración del informe de los hallazgos obtenidos. 

Teoría de La Oferta Y La Demanda 

A Alfred Marshall, El pensador (1842-1924), se le considera como uno de los padres de la 

economía ortodoxa moderna, junto a León Walras. Marshall era consciente del cambio a través 

del tiempo de las teorías y las ideas sustentadas por la inquietud humana, así que intentaba de 

combinar su preparación matemática con sus fundamentos en historia, para así poderse adaptar 

más fácilmente a esas fluctuaciones. Como era de esperarse asumió una posición bastante 

conciliadora en cuanto a la definición particular de la economía y planteaba que cada economista 
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podía asumir el concepto como mejor se ajustara a sus inclinaciones, esto con el fin de optimizar 

su desempeño (Gestiopolis, 2014). Una de las primeras teorías es la ley de demanda, la cual fue 

enunciada con gran claridad por Alfred Marshall en 1890: cuando el precio de un producto 

aumenta, la gente tiende a comprarlo en menor cantidad; cuando el precio de un producto 

disminuye, la gente tiende a comprarlo más (Case, Fair, & Oster, 2012, pág. 10). A diferencia de 

los clásicos, Marshall estaba convencido que la economía tenía la tarea principal de eliminar la 

pobreza, a tal punto que reclamó a Ricardo el hecho de no entender que la pobreza genera más 

pobreza, dado que la falta de recursos en las familias no garantiza ni la salud, ni la preparación 

para permitirles ganar más (Gestiopolis, 2014). La visión económica de Marshall en torno al 

proceso económico puede caracterizarse por tres elementos centrales (Gerald & Baldwin, 1969, 

págs. 73-82). Paso primero, el cambio económico es un proceso gradual; esto es, visualiza a los 

grandes cambios que en lo económica experimenta la sociedad, como la sucesión interrumpida y 

consolidada de pequeños cambios graduales. Paso dos, la evolución económica es un proceso 

ascendente. Al definir el problema económico como la determinación de la forma más adecuada 

de empleo de los recursos escasos para la generación de satisfactores alternativos, esto es, de la 

búsqueda de la adaptación óptima entre medios y fines (Aguilera Verguzco, 1998, págs. 75-76). 

Marshall visualiza el fenómeno económico como un proceso en constante ascenso, ya que 

siempre es posible encontrar soluciones más racionales a los problemas técnicos que entraña el 

proceso económico y, con ello, colocarse en una solución más eficiente en el uso de los recursos 

escasos. De esta forma, a diferencia de los economistas clásicos, Marshall consideraba que la 

economía no podría arribar a una situación de estancamiento, en virtud de su cualidad para 

encontrar permanentemente soluciones técnicas nuevas que le permitan hacer un mejor y más 

eficiente uso de sus recursos (Aguilera Verguzco, 1998, págs. 75-76). En conclusión, el consumo 
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es una variable que tiene una relación directa con los ingresos, pues el comprador sólo escoge la 

alternativa que puede maximizar su inversión económica. Asume que el comprador es un ser 

racional que busca toda la información posible y va a elegir lo más económico, desde una 

perspectiva monetaria. Según esta perspectiva los compradores valoran las ofertas que anuncian 

lo más barato, lo más rentable, lo más “rendidor”, Asimismo, las empresas pueden influir en los 

compradores si usan ofertas, rebajas y promociones en sus políticas de marketing (Rivera Camino 

& Sutil Martín, 2004, pág. 24). 

Marco Conceptual 

Administración 

La Administración es la ciencia social y técnica encargada de la planificación, 

organización, dirección y control de los recursos (humanos, financieros, materiales, tecnológicos, 

ventas, etc.) de una organización, con el fin de obtener el máximo beneficio posible sea 

económico o social, dependiendo de los fines perseguidos por la organización. 

Administración estratégica 

Se utiliza en escuela de negocios, facultades y universidades para designar uno de los 

principales cursos impartidos en la carrera de Administracion de empresas y de vos conceptos y 

técnicas relativos a la administración estratégica ampliamente utilizados por las empresas en sus 

tareas de planeación estratégica (Fred & Forest, 2017, pag. 5). 

La administración estratégica se trata de una poderosa herramienta de diagnóstico, 

análisis y toma de decisiones, que permite a las organizaciones afrontar los desafíos del entorno y 

http://es.wikipedia.org/wiki/Ciencia_social
http://es.wikipedia.org/wiki/T%C3%A9cnica
http://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n
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adecuarse a los cambios con un esfuerzo sistemático orientado a lograr mayor eficiencia y calidad 

(academico, 2018). 

Planeación estratégica 

Es básicamente el plan de juego de una empresa. El plan estratégico es el resultado del 

difícil proceso de elegir entre numerosas alternativas buenas, pero también de la vinculación con 

los planes operativos de la organización e indica el compromiso de la empresa con ciertos 

mercados, políticas, procedimientos y operaciones específicos, en lugar de otros cursos de acción 

“menos deseables” (Fred & Forest, 2017, pag. 5). 

La Planeación Estratégica es una herramienta de gestión que permite establecer el 

quehacer y el camino que deben recorrer las organizaciones para alcanzar las metas previstas, 

teniendo en cuenta los cambios y demandas que impone su entorno. En este sentido, es una 

herramienta fundamental para la toma de decisiones al interior de cualquier organización. Así, 

la planificación estratégica es un proceso de formulación y establecimiento de objetivos y, 

especialmente, de los planes de acción que conducirán a lograr los objetivos (Planeación 

Estratégica, s.f.). 

Resiliencia Empresarial 

Los países, las comunidades, las organizaciones y los individuos están sujetos a un 

entorno diverso y al constante cambio. Si bien este entorno puede proporcionar a las 

organizaciones oportunidades significativas de éxito y crecimiento, también puede presentar 

amenazas y desafíos significativos (Burnard et al, 2018b). 

https://gestion.pensemos.com/cuales-son-las-etapas-del-proceso-de-planeacion-estrategica-ejemplos
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Se define como la forma en que las organizaciones responden a grandes perturbaciones y 

desastres han recibido una mayor atención (Linnenluecke, 2016; Sanchis et al, 2020). 

Se han estudiado casos de grandes compañías que han perdido su liderazgo y han 

quebrado por cometer dos errores fundamentales: la infravaloración del efecto de los cambios 

futuros y la resistencia al cambio organizativo. En esta línea de ideas, los rápidos avances 

tecnológicos en el manejo de logística internacional de carga caracterizan los mercados 

empresariales actuales y, para evitar los errores repetidos del pasado, las empresas deben 

anticiparse y ajustarse continuamente a los cambios (Hamel & Valikangas, 2003), es así que, las 

capacidades tecnológicas podrían reducir el riesgo inherente asociado con las disrupciones 

(Sanchis & Poler, 2019); y facilitar la introducción de productos y servicios nuevos o mejorados 

en el mercado para conseguir competitividad (Chang et al, 2012). 

En resumen, la resiliencia es la capacidad de reinventar dinámicamente una organización 

cuando las circunstancias cambian, facilitando la capacidad de una empresa para responder a 

condiciones inciertas a nivel organizativo (Bhamra et al, 2011; King et al, 2016; Linnenluecke, 

2016), (Zulia, 2020, pag. 6). 

Marketing 

Proceso que comprende la identificación de necesidades y deseos del mercado objetivo, la 

formulación de objetivos orientados al consumidor, la construcción de estrategias que crean un 

valor superior, la implantación de relaciones con el consumidor para alcanzar beneficios. 

http://es.wikipedia.org/wiki/Consumidor
http://es.wikipedia.org/wiki/Estrategia_de_marketing
http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_econ%C3%B3mico
http://es.wikipedia.org/wiki/Beneficios
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El comportamiento de compra del consumidor 

El comportamiento de compra de los consumidores finales que adquieren bienes y 

servicios para consumo personal (Kotler & Armstrong, 2008, pág. 128).  

Agente de Carga Internacional y/o Consolidadoras 

Persona jurídica inscrita ante el SENAE para actuar exclusivamente en el modo de 

transporte internacional, y cuyo objeto social incluye, entre   otras, las siguientes actividades:  

coordinar y organizar embarques, consolidar y desconsolidar carga de exportación o importación 

y emitir o recibir del exterior los   documentos de transporte propios de su actividad  (Colombia, 

2001). 

El Agente de Aduanas 

Persona autorizada por la SENAE para actuar sobre los órganos competentes en nombre y 

por cuenta de aquel que contrata sus servicios en trámites de una operación o actividad aduanera 

sin menoscabo de las responsabilidades que, según esta Ley corresponden al consignatario 

aceptante, exportador o remitente de las mercancías, el Agente de Aduanas será el responsable 

ante el Fisco Nacional y ante su mandante por las infracciones cometidas a la normativa aduanera 

derivada de su acción u omisión, dolosa o culposa en el ejercicio de sus funciones  (Colombia, 

2001). 

Las Operadoras Logísticas de Aduana 

Empresas de logística que ofrecen actividades conexas en el manejo, transporte y 

distribución de carga dirigidas al sector productivo, sirven como intermediarios del transporte y/o 

http://www.monografias.com/trabajos35/categoria-accion/categoria-accion.shtml
https://cuucsgedu-my.sharepoint.com/ucsg/Downloads/funciones
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agentes aduaneros, reforzando la asesoría en el comercio exterior, ayudando a optimizar rutas, 

tiempos y costos en el tránsito de las mercaderías desde origen a destino, ofreciendo todo tipo de 

servicios logísticos anexos a la carga, entre los que se cuentan, trámites documentales y 

aduaneros, certificados de origen, licencias, embalaje, almacenaje, paletizaje, compra de 

mercaderías, inspecciones, distribución, logística y asesorías. 

Las operadoras de carga están respaldadas bajo los códigos internacionales de sus agentes 

representantes, quienes sustentan fortalezas con el conocimiento y experiencia del personal, 

permitiendo establecer una orientación al comercio exterior, ofreciendo soluciones en logística de 

importaciones, exportaciones, asesorías, almacenaje y distribución de mercancías en Ecuador. 

Dispone de una red global de servicios, poniendo su capacidad a disposición del cliente; por 

medio del cual brindan un servicio ágil, confiable, integrado, coordinado y efectivo. 

Las Operadoras cuentan con flexible apertura de adaptación a los requerimientos de los 

clientes, brindando un servicio personalizado, satisfaciendo y cumpliendo con cada uno de sus 

requerimientos por medio de su calidad, costo y servicio profesional. 

Transporte Marítimo 

Es la acción de llevar cosas (cargas sólidas o líquidas) por mar de un punto geográfico a 

otro a bordo de un buque con un fin lucrativo. El transporte marítimo, en el ámbito mundial, es el 

modo más utilizado para el comercio internacional. Es el que soporta mayor movimiento de 

mercancías, tanto en contenedor, como graneles, secos, líquidos o break bulk, debido a 

la liberalización comercial y a la eliminación de barreras arancelarias y no arancelarias. 

http://es.wikipedia.org/wiki/Carga_de_pago
http://es.wikipedia.org/wiki/Mar
http://es.wikipedia.org/wiki/Buque
http://es.wikipedia.org/wiki/Comercio_internacional
http://es.wikipedia.org/wiki/Contenedor
http://es.wikipedia.org/wiki/Carga_a_granel
https://economipedia.com/definiciones/liberalizacion-comercial.html
https://economipedia.com/definiciones/barreras-arancelarias.html
https://economipedia.com/definiciones/barreras-no-arancelarias.html
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Figura 1. Transporte Marítimo. 

Tomado de: CAMAE 

Transporte Aéreo 

El transporte aéreo o transporte por avión es el servicio de trasladar de un lugar a otro 

cargamentos, mediante la utilización de aeronaves, con fin lucrativo. Este modo de transporte, en 

principio, se pensó y desarrolló únicamente para pasajeros; sin embargo, gracias al uso de 

contenedores aéreos y al diseño de nuevos aviones destinados a carga, el volumen de mercancías 

transportado por este medio se incrementa año tras año pese al costo que genera. 

 

Figura 2. Transporte Aéreo. 

Tomado de: CAMAE. 

Asesoría en Comercio Exterior y Aduanas 

“Es la subcontratación de servicios logísticos a una empresa externa, local e internacional; 

consiste en brindar servicio de asesoría en legislación aduanera y Comercio Internacional 

garantizando que los embarques cumplan con las formalidades para ser exportados e importados 

legalmente” (ACAVIR, Glosario de Comercio Exterior, s.f.). 

http://es.wikipedia.org/wiki/Carga_de_pago
http://es.wikipedia.org/wiki/Aeronave
http://es.wikipedia.org/wiki/Elemento_unitario_de_carga
http://es.wikipedia.org/wiki/Avi%C3%B3n
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Transporte Terrestre Interno 

El Art. 205 del Código de Comercio dice textualmente: “El transporte es un contrato en 

virtud del cual uno se obliga, por cierto, precio, a conducir de un lugar a otro, personas que 

ejerzan el comercio o viajen por alguna operación de tráfico, o mercaderías ajenas (carga suelta o 

contenedores), y a entregar éstas a la persona a quien vayan dirigidas." 

 

Figura 3. Transporte Terrestre. 

Tomado de: CAMAE. 

Custodia Armada 

Es el conjunto de gente armada que garantiza la protección de un bien. 

 

Figura 4. Custodia Armada. 

Tomado de: CAMAE. 
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Seguros de Importación 

Son contratos mediante los cuales se obtiene el derecho de brindar respaldo ante cualquier 

daño o pérdida directa que sufra la carga durante el trayecto de transportación y/o entrega (AIG, 

s.f.). 

Términos de Comercio Internacional (Incoterms) 

Reglas internacionales usados en términos comerciales entre importador y exportador 

fijados por la Cámara de Comercio Internacional, mismos que determinan el alcance de las 

cláusulas comerciales incluidas en el contrato de compraventa internacional. 

Los Incoterms también se denominan cláusulas de precio, porque cada término determina 

los elementos que influyen sobre el costo del contrato. El propósito de los Incoterms es el de 

proveer un grupo de reglas internacionales para la interpretación de los términos más usados en el 

Comercio internacional. 

Los Incoterms determinan. 

*Alcance del precio.  

*En qué momento y donde se produce la transferencia de riesgos sobre la mercadería del 

vendedor hacia el comprador. 

*Lugar de entrega de la mercadería. 

*Quién contrata y paga el transporte y seguro. 

*Documentos tramita cada parte. 
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Los Incoterms regulan. 

*La distribución de los documentos.  

*Condiciones de entrega de la mercancía.  

*Distribución de costos por la operación.  

*Distribución de riesgos por la operación.  

Los Incoterms no regulan. 

*La legislación aplicable a los procesos no reflejados en los Incoterms.  

*La forma de pago por la operación.  

   

Figura 5. Significado de los Incoterms. 

Tomado de: CAMAE. 
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Costo y Flete (CFR) - puerto de destino convenido. Para el vendedor los alcances son los 

mismos que el FOB con la diferencia de que el vendedor se encargar de contratar la bodega del 

barco y pagar el flete hasta destino. 

El riesgo de pérdida o daño de las mercaderías, así como cualquier costo adicional debido 

a eventos extras ocurridos después del momento de la entrega, se participan del vendedor al 

comprador. El término CFR exige al vendedor despachar las mercaderías para la exportación. 

Este término puede ser utilizado sólo para el transporte por mar o por vías navegables interiores.  

Obligaciones del Vendedor: Entregar la mercadería y documentos necesarios. Empaque y 

Embalaje de la carga. Flete Interno (desde fábrica al lugar de exportación). Aduana en el País de 

origen (documentos, permisos, requisitos, impuestos). Gastos de exportación (maniobras, 

almacenaje, agentes). Flete Internacional (de lugar de exportación al lugar de importación). 

Obligaciones del Comprador: Pago de la Mercadería. Gastos de importación en lugar de 

destino (maniobras, almacenaje, agentes). Aduana en País de destino (documentos, permisos, 

requisitos, impuestos). Flete y seguro Interno (lugar de importación a planta). Demoras y pagos a 

terceros en el País de destino. 

Costo, Seguro y Flete (CIF) - puerto de destino convenido. Significa que el vendedor 

entrega la mercadería en el puerto de embarque convenido. El vendedor debe pagar los costos de 

origen y el flete internacional de las mercaderías hasta el puerto de destino convenido. En 

condiciones CIF el vendedor debe también contratar un seguro y pagar la prima correspondiente, 

a fin de cubrir los riesgos de pérdida o daño que pueda sufrir la mercadería durante el transporte. 
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El comprador ha de observar que el vendedor está obligado a conseguir un seguro sólo 

con cobertura mínima. Si el comprador desea mayor cobertura necesitará acordarlo expresamente 

con el vendedor o bien concertar su propio seguro adicional. El término CIF exige al vendedor 

despachar las mercaderías para la exportación.  Este término puede ser utilizado sólo para el 

transporte por mar o por vías navegables interiores.  

Obligaciones del Vendedor: Entregar la mercadería y documentos necesarios. Empaque y 

embalaje. Flete Interno (de fábrica al lugar de exportación). Aduana de origen (documentos, 

permisos, requisitos, impuestos). Gastos de exportación (maniobras, almacenaje, agentes). Flete 

Internacional y seguro (de lugar de exportación al lugar de importación).  

Obligaciones del Comprador: Pago de la mercadería. Gastos de importación en destino 

(maniobras, almacenaje, agentes). Aduana en destino (documentos, permisos, requisitos, 

impuestos). Flete Interno y seguro (lugar de importación a planta). Demoras y pagos a terceros. 

Transporte y Seguro Pago Hasta (CIP) - lugar de destino convenido. El vendedor 

entrega las mercaderías al transportista designado por él, además, debe pagar los costos del 

transporte necesario para llevar las mercaderías al destino convenido. El vendedor también debe 

conseguir seguro contra el riesgo, que soporta el comprador, de pérdida o daño de las mercaderías 

durante el transporte. El comprador asume todos los riesgos y con cualquier otro costo ocurridos 

después de que las mercaderías hayan sido así entregadas.  

Obligaciones del Vendedor: Entregar la mercadería y documentos necesarios. Empaque, 

embalaje y Flete interno (de fábrica al lugar de exportación). Aduana y gastos de exportación e 
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importación “parcial” (documentos, permisos, requisitos, impuestos, maniobras, almacenaje, 

agentes). Flete internacional y seguro (de lugar de exportación al lugar de importación). 

Obligaciones del Comprador: Pago del producto. Aduana de origen (documentos, 

permisos, requisitos, impuestos). Flete Internacional y Seguro (lugar de importación a planta). 

Gastos de importación (maniobras, almacenaje, agentes) "Parcial". Demoras. 

Transporte Pagado Hasta (CPT) - lugar de destino convenido. El vendedor entrega las 

mercaderías al transportista contratado, además, debe pagar los costos del transporte necesario 

para llevar las mercaderías al destino convenido.  

El comprador asume todos los riesgos y cualquier otro costo acontecido después de que 

las mercaderías hayan sido entregadas. El CPT exige que el vendedor despache las mercaderías 

para la exportación.  Este término puede emplearse con independencia del modo de transporte, 

incluyendo el transporte multimodal. 

Obligaciones del Vendedor: Entregar la mercadería y los documentos necesarios. 

Empaque y embalaje. Flete interno (de fábrica al lugar de exportación). Aduana en origen 

(documentos, permisos, requisitos, impuestos). Gastos de exportación (maniobras, almacenaje, 

agentes). Flete internacional (desde lugar de exportación al lugar de importación). Gastos de 

importación (maniobras, almacenaje, agentes) "Parcial".  

Obligaciones del Comprador: Pago de la mercadería. Aduana en destino (documentos, 

permisos, requisitos, impuestos). Seguro (lugar de importación a planta). Gastos de importación 

(maniobras, almacenaje, agentes) "Parcial". Demoras. 
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Entregadas en Frontera (DAF) - lugar convenido. Significa que el vendedor ha 

cumplido su obligación de entregar cuando ha puesto la mercancía despachada en la Aduana para 

la exportación en el punto y lugar convenido de la frontera, pero antes de la aduana fronteriza del 

país comprador. Este término puede emplearse con independencia del modo de transporte cuando 

las mercaderías deban entregarse en una frontera terrestre. 

Obligaciones del Vendedor: Entregar la mercadería y documentos necesarios. Empaque y 

embalaje. Flete interno (de fábrica al lugar de exportación). Aduana (documentos, permisos, 

requisitos, impuestos). Gastos de exportación (maniobras, almacenaje, agentes). Flete (de lugar 

de exportación al lugar de importación) (parcial). Seguro (parcial). 

Obligaciones del Comprador: Pagos de la Mercadería. Flete (de lugar de exportación al 

lugar de importación) (parcial). Seguro (parcial). Gastos de importación (maniobras, almacenaje, 

agentes). Aduana en destino (documentos, permisos, requisitos, impuestos). Flete y seguro (lugar 

de importación a planta). Demoras. 

Entregadas Derechos Pagados (DDP) - lugar de destino convenido. Significa que el 

vendedor entrega las mercaderías al comprador, despachadas para la importación. El vendedor 

asume todos los costos y riesgos ocasionados al llevar las mercaderías hasta el destino final, 

incluyendo los trámites aduaneros, y el pago de los trámites, derechos de aduanas, impuestos y 

otras cargas para la importación al país de destino. 

Obligaciones del vendedor: Entregar la mercadería y documentos necesarios. Empaque y 

embalaje. Transporte interno (de fábrica al lugar de exportación). Aduana de origen (documentos, 

permisos, requisitos, impuestos). Gastos de exportación (maniobras, almacenaje, agentes). Flete 
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internacional (de lugar de exportación al lugar de importación). Seguro. Gastos de importación 

(maniobras, almacenaje, agentes). Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos). 

Acarreo interno y seguro (lugar de importación a planta). Demoras. 

Obligación del comprador: Pagar la mercadería. 

Entregadas Derechos No Pagados (DDU) - lugar de destino convenido. Significa que el 

vendedor ha cumplido su obligación de entregar la mercancía a disposición del comprador en el 

lugar convenido del país de importación y el Vendedor ha de asumir todos los gastos y riesgos 

relacionados con llevar la mercancía, hasta aquel lugar (excluidos derechos, impuestos y otros 

cargos oficiales exigibles a la importación). Así como los gastos y riesgos de llevar a cabo las 

formalidades aduaneras. 

Obligaciones del Vendedor: Entregar la mercadería y documentos necesarios. Empaque y 

embalaje. Flete interno (de fábrica al lugar de exportación). Aduana (documentos, permisos, 

requisitos, impuestos). Gastos de exportación (maniobras, almacenaje, agentes). Flete 

internacional y seguro (de lugar de exportación al lugar de importación). 

Obligaciones del Comprador: Pago de la mercadería. Gastos de importación (maniobras, 

almacenaje, agentes). Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos). Seguro (lugar de 

importación a planta). Demoras. 

Entregadas en Muelle (DEQ) - puerto de destino convenido. Significa que el vendedor 

entrega cuando se ponen las mercaderías a disposición del comprador, sin despachar para la 

importación, en el muelle (desembarcadero) o en el puerto de destino acordado.  
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El vendedor debe asumir los costos y riesgos ocasionados al trasladar las mercaderías al 

puerto de destino acordado y al descargar las mercaderías en el muelle (desembarcadero). El 

término DEQ exige que el comprador despache las mercaderías para la importación y que pague 

todos los trámites, derechos, impuestos y demás cargas de la importación. Este término puede 

usarse únicamente para el transporte por mar o por vías de navegación interior o para el 

transporte multimodal. 

Obligaciones del Vendedor: Entregar la mercadería y documentos necesarios. Empaque y 

embalaje. Flete local (de fábrica al lugar de exportación). Aduana en origen (documentos, 

permisos, requisitos, impuestos). Gastos de exportación (maniobras, almacenaje, agentes). Flete 

internacional y seguro (de lugar de exportación al lugar de importación). Aduana en destino 

(documentos, permisos, requisitos, impuestos).  

Obligaciones del Comprador: Pago de la mercadería. Flete interno y seguro (lugar de 

importación a planta). Gastos de importación (maniobras, almacenaje, agentes). Demoras. 

Entregadas Sobre Buque (DES) -puerto de destino convenido. Significa que el vendedor 

entrega las mercaderías a disposición del comprador a bordo del buque, no despachadas para la 

importación, en el puerto de destino acordado. 

Obligaciones del Vendedor: Entregar la mercadería y documentos necesarios. Empaque y 

embalaje. Flete interno (de fábrica al lugar de exportación). Aduana en origen (documentos, 

permisos, requisitos, impuestos). Gastos de exportación (maniobras, almacenaje, agentes). Flete 

internacional y seguro (de lugar de exportación al lugar de importación).  
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Obligaciones del Comprador: Pago de la mercadería. Gastos de importación (maniobras, 

almacenaje, agentes). Aduana en destino (documentos, permisos, requisitos, impuestos). Acarreo 

interno y seguro (lugar de importación a planta). Demoras. 

En Fábrica (EXW) - lugar convenido. Significa que el vendedor entrega cuando la 

mercadería a disposición del comprador en el establecimiento del vendedor o en otro lugar 

convenido (es decir, fábrica, almacén, etc.). Este término representa, así, la menor obligación del 

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

Obligaciones del Vendedor: Entrega de la mercadería y documentos necesarios. Empaque 

y embalaje.  

Obligaciones del Comprador: Pago de la mercadería. Flete interno (de fábrica al lugar de 

exportación). Aduana en origen (documentos, permisos, requisitos, impuestos). Gastos de 

exportación (maniobras, almacenaje, agentes). Flete internacional (de lugar de exportación al 

lugar de importación). Seguro. Gastos de importación (maniobras, almacenaje, agentes). 

Transporte interno y seguro (lugar de importación a planta). 

Libre al Costado del Buque (FAS) - puerto de carga convenido. Significa que la 

responsabilidad del vendedor finaliza una vez que la mercadería es colocada al costado del buque 

en el puerto de embarque convenido. Esto quiere decir que el comprador asume todos los costos y 

riesgos de pérdida o daño de las mercaderías desde aquel momento. El término FAS exige al 

vendedor despachar las mercaderías para la exportación. 
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Obligaciones del Vendedor: Mercadería y Documentos Necesarios. Empaque Y 

Embalaje. Flete interno (de fábrica al lugar de exportación). Aduana en origen (documentos, 

permisos, requisitos, impuestos). Gastos De Exportación (maniobras, almacenaje, agentes). 

Obligaciones del Comprador: Pagos de la mercadería. Flete internacional y seguro (de 

lugar de exportación al lugar de importación). Gastos de importación (maniobras, almacenaje, 

agentes). Aduana en destino (documentos, permisos, requisitos, impuestos). Seguro y flete 

interno (lugar de importación a planta). Demoras. 

Libre Transportista (FCA) - lugar convenido. Significa que el vendedor entrega la 

mercadería para la exportación al transportista propuesto por el comprador, en el lugar acordado. 

El lugar de entrega influye en las obligaciones de carga y descarga de las partes. Si la entrega 

tiene lugar en los locales del vendedor este es responsable de la carga. Si la entrega ocurre en 

cualquier otro lugar, el vendedor no es responsable de la descarga. Este término puede emplearse 

en cualquier medio de transporte incluyendo el transporte multimodal. 

Obligaciones del vendedor: Entrega de la Mercadería y documentos necesarios. Empaque 

y embalaje. Flete interno (de fábrica al lugar de exportación). Aduana en origen (documentos, 

permisos, requisitos, impuestos). Gastos de exportación (maniobras, almacenaje, agentes). 

Obligaciones del comprador: Pagos de la mercadería. Flete internacional (de lugar de 

exportación al lugar de importación). Seguro. Gastos de importación (maniobras, almacenaje, 

agentes). Aduana en destino (documentos, permisos, requisitos, impuestos). Flete local y seguro 

(lugar de importación a planta). Demoras. 
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Libre a Bordo (FOB) - puerto de carga convenido. La responsabilidad del vendedor 

termina cuando las mercaderías sobrepasan la borda del buque en el puerto de embarque 

convenido. El comprador debe soportar todos los costos y riesgos de la pérdida y el daño de las 

mercaderías desde aquel punto. El término FOB exige al vendedor despachar las mercaderías 

para la exportación. Este término puede ser utilizado sólo para el transporte por mar o por vías 

navegables interiores. 

Obligaciones del vendedor: Entregar la mercadería y documentos necesario. Empaque y 

embalaje. Flete interno (de fábrica al lugar de exportación). Aduana en origen (documentos, 

permisos, requisitos, impuestos). Gastos de exportación (maniobras, almacenaje, agentes). 

Obligaciones del Comprador: Pago de la mercadería. Flete internacional y seguro (de 

lugar de exportación al lugar de importación). Gastos de importación (maniobras, almacenaje, 

agentes). Aduana en destino (documentos, permisos, requisitos, impuestos). Flete local (lugar de 

importación a planta). Demoras. 

Regímenes Aduaneros 

Un régimen aduanero es una modalidad de importación o exportación orientada a darle un 

destino aduanero específico a una mercancía, de acuerdo a la Declaración Aduanera presentada. 

Según la base legal publicada en la página web de Aduana del Ecuador (Servicio Nacional de 

Aduana del Ecuador, s.f.) textualmente dice:  
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Figura 6. Clasificación de los Regímenes Aduaneros. 

Tomado de: CAMAE. 

Regímenes de no transformación. 

Importación para el consumo (Régimen 10). Este régimen, según el art.120 del Copci, es 

considerado como el ingreso definitivo de mercancías al País con libre circulación (Ecuador & 

SENAE, 2020). 

Admisión temporal para reexportación en el mismo estado (Régimen 20). Este régimen 

suspensivo de impuestos aduaneros, según el art. 123 y 125 del Copci, permite introducir 

mercancías que sean susceptibles de identificación al territorio ecuatoriano para ser utilizadas en 

un fin determinado. Plazo: Un año, salvo las mercancías con duración del contrato (Ecuador & 

SENAE, 2020). 
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Reimportación en el mismo estado (Régimen 32). Según el art. 122 del Reglamento al 

Copci, es el régimen aduanero que permite la importación para el consumo con exoneración de 

los derechos e impuestos a la importación y recargos aplicables, de las mercancías que han sido 

exportadas de manera definitiva. Condiciones: La mercancía debe ser la misma que se exportó y 

no haberse sometido a ningún tipo de transformación en el extranjero, contar con el certificado de 

origen y deberá estar consignada a nombre de quién realizó la exportación a consumo Plazo: La 

reimportación deberá ser realizada dentro de un año contado desde la fecha de embarque de la 

exportación a consumo (Ecuador & SENAE, 2020). 

Reposición con franquicia arancelaria (Régimen 11). Según el art. 140 y 143 del Copci, 

este régimen permite importar con exoneración de los derechos e impuestos a la importación, 

pero paga las tasas aplicables, así también permite la exportación definitiva de estas mercancías. 

Condiciones.- a) El solicitante del régimen se encuentre domiciliado dentro del territorio 

aduanero ecuatoriano; b) Los productos que ingresaron al país no registren cambios en su 

condición, características o estado al momento de su exportación definitiva; c) Que sea posible 

determinar que los productos son idénticos o similares a aquellos que se importaron para el 

consumo, y que fueron incorporados en los productos previamente exportados definitivamente; y, 

d) Que previo a la exportación de los bienes importados a consumo, se haya obtenido el 

certificado de reposición, en los términos y condiciones previstos para el efecto. 

Plazo: 1 año desde la nacionalización para acogerse a los beneficios de importación, así 

como, la declaración de exportación de los productos compensadores. La declaración al régimen 

de reposición con franquicia arancelaria deberá ser presentada dentro de los 6 meses siguientes de 

la exportación definitiva (Ecuador & SENAE, 2020). 
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Depósitos aduaneros (Régimen 70). Según el art. 146 de Reglamento al Copci, el 

Depósito Aduanero es un régimen especial aduanero, mediante el cual las mercancías importadas 

son almacenadas por un periodo determinado sin el pago de derechos e impuestos y recargos 

aplicables; y, podrá ser público o privado. Los depósitos aduaneros privados estarán destinados al 

uso exclusivo de su titular. Los depósitos aduaneros públicos podrán almacenar mercancías de 

propiedad de terceros. Plazo: Un año (Ecuador & SENAE, 2020). 

Regímenes de transformación. 

Admisión temporal para perfeccionamiento activo (Régimen 21). Según el art. 131 y 

136 del Reglamento al Copci, el Régimen de admisión temporal para perfeccionamiento activo es 

un régimen aduanero a través del cual se puede introducir mercancías al territorio ecuatoriano, 

para ser sometidas a un proceso de perfeccionamiento, siempre que cumpla con cualquiera de 

estos fines: a) Transformación; b) Elaboración de nuevas mercancías, aún inclusive en caso de 

montaje, incorporación ensamblaje y adaptación a otras mercancías; c) Reparación, restauración 

o acondicionamiento; o, d) Cumplimiento de programas de maquila autorizados por la autoridad 

competente. Plazo: Un año con opción a prorroga una sola vez por el período igual autorizado 

(Ecuador & SENAE, 2020). 

Transformación bajo control aduanero (Régimen 72). Este régimen suspensivo de 

tributos aduaneros, según el art. 150 y 154 del Copci, permite introducir al país mercancías para 

modificar su especie o estado, susceptibles a ser transformadas, incluso aquellas que se 

consideren de prohibida importación que después de su transformación pretenda nacionalizar con 

régimen 10. Plazo: 6 meses desde el levante o aceptación de mercancías (Ecuador & SENAE, 

2020). 
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Exportación definitiva (Régimen 40). Permite la salida definitiva de mercancías en libre 

circulación, fuera del territorio aduanero ecuatoriano, según el art. 158 del Reglamento al Copci 

(Ecuador & SENAE, 2020). 

Exportación temporal para reimportación en el mismo estado (Régimen 50). Según el 

art. 159 y 161 del Reglamento al Copci, es el régimen aduanero que permite la salida temporal 

del territorio aduanero de mercancías en libre circulación con un fin y plazo determinado, durante 

el cual deberán ser reimportadas sin haber experimentado modificación alguna, las mercancías 

deberán ser susceptibles de identificación. 

Plazo: La reimportación de las mercancías exportadas bajo este régimen deberá realizarse, 

dentro del plazo máximo de dos años a partir de la fecha de embarque hacia el exterior, con 

excepción de las mercancías nacionales o nacionalizadas destinadas a la ejecución de obras o 

prestación de servicios, las que podrán permanecer en el exterior hasta noventa días después de la 

finalización del respectivo contrato u obra (Ecuador & SENAE, 2020). 

Exportación temporal para perfeccionamiento pasivo (Régimen 51). Según el art. 164 y 

167 del Reglamento al Copci, es el régimen aduanero por el cual las mercancías que están en 

libre circulación en el territorio aduanero pueden ser exportadas temporalmente fuera del 

territorio aduanero o a una Zona Especial de Desarrollo Económico ubicada dentro de dicho 

territorio para su transformación, elaboración o reparación. 

Condiciones: El régimen de exportación temporal para perfeccionamiento pasivo se podrá 

autorizar para el cumplimiento, en el exterior, de alguno de estos fines: a) La reparación de 
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mercancías, incluidas su restauración o acondicionamiento; b) La transformación de las 

mercancías; y, c) La elaboración de las mercancías, incluidos su montaje, incorporación.  

Plazo: La reimportación de las mercancías exportadas temporalmente deberá realizarse, 

incluyendo las prórrogas, dentro del plazo de dos años a partir de la fecha de embarque hacia el 

exterior (Ecuador & SENAE, 2020). 

Otros Regímenes aduaneros. 

Devolución condicionada (Régimen 53). Este régimen, según el art. 172 y 173 del Copci, 

permite a los exportadores obtener la devolución automática total o parcial de los tributos 

pagados por la importación de las mercancías; como, envases, materias primas e insumos. La 

devolución de tributos se procede mediante nota de crédito o acreditación bancaria, según solicite 

el exportador; sin embargo, previo a la devolución, se subsanará total o parcialmente las deudas 

tributarias que el exportador mantuviere con SENAE. Plazo: 12 meses siguientes a la importación 

a consumo de las mercancías (Ecuador & SENAE, 2020). 

Almacén libre (Régimen 73). Este régimen liberatorio de tributos aduaneros, según el art. 

175 y 179 del Reglamento al Copci, permite el almacenamiento y venta de mercancías nacionales 

o extranjeras a pasajeros que salgan o ingresen al país, en puertos y aeropuertos internacionales. 

Plazo: 2 años desde que ingresen al país (Ecuador & SENAE, 2020). 

Almacén especial (Régimen 75). Este régimen liberatorio de tributos aduaneros, según el 

art. 181 y 185 del Copci, permite almacenar e ingresar mercancías destinadas al abastecimiento, 

reparación y mantenimiento de naves, aeronaves y unidades de carga; así como, repuestos, partes, 

piezas y provisiones destinados a la reparación y mantenimiento de medios de transportes 
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destinadas a la prestación del servicio público de transporte de pasajeros y carga. Plazo: 5 años 

(Ecuador & SENAE, 2020). 

Ferias internacionales (Régimen 24). Según el art. 190 y 193 del Reglamento al Copci, 

es un régimen especial aduanero por el cual se autoriza el ingreso de mercancías de permitida 

importación con suspensión del pago de tributos, por un tiempo determinado, destinadas a 

exhibición en recintos previamente autorizados, así como de mercancías importadas a consumo 

con fines de degustación, promoción y decoración, libre del pago de tributos al comercio exterior, 

previo el cumplimiento de los requisitos y formalidades aduaneras. Plazo: 15 días antes del inicio 

del evento y hasta quince días luego de finalizado el mismo (Ecuador & SENAE, 2020). 

Tránsito aduanero (Régimen 80 – DTAI). Según el art. 195 del Reglamento al Copci, es 

el régimen especial aduanero por el cual las mercancías son transportadas bajo control aduanero 

desde una oficina distrital con destino al exterior, con suspensión del pago de los derechos e 

impuestos y recargos eventualmente exigibles, los cuales serán garantizados, mientras 

permanezcan bajo este mismo régimen, incluso si se realiza el régimen de transbordo (Ecuador & 

SENAE, 2020). 

Reembarque (Régimen 83). Este régimen aduanero, según el art. 198 y 200 del Copci, 

regula la salida de mercancía del territorio aduanero originarios del exterior que se encuentren en 

depósito aduanero. Este régimen podrá ser requerido por el Consignatario o Autoridad Aduanera 

cuando así corresponda. Plazo: 20 días contados a partir del día hábil siguiente a la fecha de 

notificación de la autoridad aduanera (Ecuador & SENAE, 2020). 
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Transbordo (Régimen 81). Según el art. 201 del Reglamento al Copci, las unidades de 

carga o mercancías destinadas al régimen de transbordo, deben constar en el manifiesto de carga 

que se presente como parte del proceso de recepción del medio de transporte.  

Transbordo directo: 2 días calendario contados desde la notificación de su autorización. 

Transbordo con ingreso a Depósito temporal: En un plazo no mayor a 15 días calendarios 

siguientes a la notificación de autorización. 

Transbordo con traslado: En un plazo no mayor a 15 días calendarios siguientes a la 

notificación de autorización y el traslado deberá cumplir el plazo que conceda la Dirección 

Distrital correspondiente (Ecuador & SENAE, 2020). 

Regímenes de Excepción. 

Tráfico Postal Internacional” y “Mensajería Acelerada o Courier. El régimen de 

Tráfico Postal Internacional es aquel en virtud del cual se consolida y traslada carga 

internacionalmente por vía aérea, e intervienen dos Operadores Públicos, bajo el amparo de los 

acuerdos internacionales. El régimen de Mensajería acelerada o courier es aquel en virtud del 

cual se consolida y traslada carga internacionalmente por vía aérea, e intervienen dos operadores 

privados o un operador público y otro privado (Resolución No. SENAE-DGN-2015-0245-RE 

“Reforma a la Resolución SENAE-DGN-2013-0472-RE: Reglamento para los regímenes de 

excepción: Tráfico Postal Internacional y Mensajería Acelerada o Courier”). 

Tráfico Fronterizo. Según el art. 1211, de acuerdo a los compromisos internacionales, se 

permite el intercambio de mercancías destinadas al uso o consumo doméstico entre las 

https://www.aduana.gob.ec/resolucion/senae-dgn-2015-0245-re/
https://www.aduana.gob.ec/resolucion/senae-dgn-2015-0245-re/
https://www.aduana.gob.ec/resolucion/senae-dgn-2015-0245-re/
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poblaciones fronterizas, libre de formalidades y del pago de tributos al comercio exterior, dentro 

de los límites y cumpliendo con los procedimientos que para el efecto establezca la Dirección 

General del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (Ecuador & SENAE, 2020). 

Menaje de casa y equipo de trabajo. Según el art. 125 del Copci, se permite el ingreso de 

bienes y/o efectos personales que corresponda a las personas que ingresen al país con el ánimo de 

retorno. Estos bienes ingresarán al país, importados para el consumo y exentos del pago de todos 

los tributos al comercio exterior (Ecuador & SENAE, 2020). 

Efectos personales de pasajeros. Los efectos personales del pasajero estarán exentos de 

tributos, siempre que ingresen al país en las cantidades y condiciones previstas por el Servicio 

Nacional de Aduana del Ecuador en la resolución que para el efecto se dicte. En caso que el 

pasajero ingrese al país bienes que no sean calificados como efectos personales, este deberá 

presentar ante la Autoridad Aduanera una Declaración Aduanera Simplificada en la cual se 

describan cada una de las mercancías a importar (Ecuador & SENAE, 2020). 

Aprovisionamiento. Según el art. 216 y 218 del Reglamento al Copci, toda mercancía que 

esté destinada para el aprovisionamiento de embarcaciones, aeronaves o vehículos de tráfico 

internacional deberán ingresar al régimen de almacén especial, en su modalidad de 

aprovisionamiento. Estas mercancías deberán ser expresamente manifestadas como tales por 

parte del transportista, debiendo transmitirse la declaración aduanera y cumplir con las 

formalidades correspondientes al régimen. Las provisiones podrán ser para consumo, mercancías 

necesarias para la operación y mantenimiento de embarcaciones y aeronaves, y mercancías que se 

encuentren a bordo al momento de llegada o son llevadas a bordo durante la permanencia del 

medio de transporte (Ecuador & SENAE, 2020). 
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Vehículo de turista. Denominado también vehículo de uso privado de turistas, según el 

art. 219 y 223 del Copci, este régimen aduanero permite el ingreso del vehículo de uso privado 

del turista en cualquier modalidad al territorio nacional, de acuerdo a sus procedimientos y 

condiciones (Ecuador & SENAE, 2020). 

Donaciones. Estarán exentas del pago de tributos las Donaciones provenientes del 

exterior, a favor de las instituciones del sector público o del sector privado sin fines de lucro, 

destinadas a cubrir servicios de salubridad, alimentación, asistencia técnica, beneficencia, 

asistencia médica, educación, investigación científica y cultural, siempre que tengan suscritos 

contratos de cooperación con instituciones del sector público. No habrá exención de impuestos en 

las donaciones de vehículos, excepto cuando se trate de aquellos necesarios para usos especiales, 

tales como: Ambulancias, vehículos clínicos o radiológicos, coches biblioteca, carros de 

bomberos y similares, y siempre que su función sea compatible con la actividad de la institución 

beneficiaria (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, s.f.). 

En relación con las anteriores definiciones se puede decir que una agencia operadora de 

aduana es la persona jurídica autorizada como tal por el Servicio Nacional de Aduana del 

Ecuador, que puede prestar servicios de manejo de carga, agrupar mercancías y presentar la 

Declaración Aduanera por medio de una agente operador codificado como consolidadora, naviera 

o agente de aduana, sujetándose a reglamentos y acuerdos específicos, así como emitir 

documentos de transporte mediante agencias de carga codificadas u otros propios de su actividad. 

Con este concepto el proceso de elegir la adecuada estrategia que impulse el crecimiento de una 

empresa en época de crisis será una herramienta de gestión que permite a la empresa establecer el 
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que hacer y el camino que deben recorrer las organizaciones para alcanzar las metas previstas, 

teniendo en cuenta los cambios y demandas. 

Marco Legal 

Según el Reglamento al título de facilitación aduanera para el comercio, del libro V del 

código orgánico de la producción, comercio e inversiones, Art. 1., el ámbito de aplicación de las 

normas del presente reglamento y las demás que expidiere el Servicio Nacional de Aduana del 

Ecuador, se aplicarán en todo el territorio aduanero ecuatoriano (COPCI, Reglamento a la 5ta 

enmienda). 

Al igual que los agentes de carga nacional e internaciones deberán sujetarse según la Ley 

del Código de Producción, Ley aduanera “SENAE” y Ley con la Superintendencia de 

Compañías, entendiéndose para el efecto que prestan servicios logísticos en forma habitual 

adaptándose a las necesidades específicas de cada cliente, pero tienen distintos niveles de 

integración. 

Los principales tipos de operadores logísticos parten de una clasificación organizada 

según las áreas que se encargan de ejecutar. Comúnmente se conocen como 1PL, 2PL, 3PL, 4PL 

refiriéndose a PL como “Party Logistics”, es decir, proveedores de logística. Trata de la fase 1PL 

que cuenta con subcontrataciones con cada ente logístico encargados en el proceso de 

coordinación. 
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Figura 7.  Tipos de Operadores Logísticos. 

Tomado de: web comercio internacional y aduanas. 

Marco Referencial 

Habiendo definido los anteriores conceptos esenciales de la investigación se procede a 

ampliar las características que estos tienen y la forma como se articula para sustentar la propuesta 

de investigación. 

Para qué sirve un plan estratégico en una empresa 

La finalidad del Plan Estratégico para una Operadora Logistica Aduanera consiste en 

definir los objetivos y cuáles son las mejores acciones que deben llevarse a cabo para alcanzar 

dichos objetivos generando coherencia entre las acciones que se realizan y la estrategia general 

de la empresa. De esta manera se facilita la gestión de la organización al hacerla más 

transparente, asignar políticas concretas a los diversos sectores implicados, y permitir la 

evaluación en función del cumplimiento de las actuaciones especificadas.  



56 

 

La planificación estratégica sirve fundamentalmente para crear un futuro a partir del 

presente, es decir tiene la pretensión de buscar estrategias competitivas para una nueva era, de lo 

que se deduce que el plan estratégico hace que se puedan tomar decisiones hoy para fundamentar 

el éxito del futuro.  

En la planificación estratégica es necesario hacer las predicciones de futuro que son 

realmente muy difíciles de obtener en un entorno tan cambiante. Por lo tanto, su finalidad dentro 

del proceso de la planificación estratégica es la de ayudar a la dirección a fijar objetivos óptimos 

a largo plazo, maximizar el tiempo útil de la alta dirección y su percepción y apreciación de 

previsiones y tendencias importantes, estimulando y motivando a todos los niveles de la empresa 

(Romero, 2010).  

 

Figura 8. Modelo de Metas a una Planeación Estratégica. 

Tomado de: (academico, s.f.) 

En la mayoría de las empresas diversificadas y organizadas, la planeación estratégica se 

establece a tres niveles fundamentales para la empresa:  
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1.A nivel de la empresa como un todo; responde a estas preguntas fundamentales sobre el 

presente y el futuro de la empresa:  

• ¿Dónde se deberán invertir los recursos actuales de la empresa?  

• ¿De dónde se podrán obtener los recursos futuros?  

• ¿Cómo se asegurará la supervivencia, el crecimiento y las utilidades?  

2. A nivel de división: Una vez que se ha decidido en cuáles actividades debe la empresa 

invertir sus recursos, conviene determinar cómo se logrará el éxito en los sectores seleccionados. 

Se pueden usar técnicas distintas de las utilizadas a nivel de la planeación; por ejemplo, el 

análisis competitivo, el método de segmentación del mercado y de diferenciación de servicios. 

3. A nivel funcional: Se asume que el caso de una estructura divisional, que el jefe de la 

división tiene a su cargo gerentes funcionales: gerente de mercadeo, gerente financiero, gerente 

de personal, de producción, de investigación, etc. Son ellos quienes al final se responsabilizarán 

de llevar a cabo el plan de estrategia elaborado (Sallenave, 1990).  

La importancia de la elaboración e implementación de un plan estratégico para una 

empresa Operadora de Aduana se debe a que le permitirá conocer las acciones que deben tomar 

para que puedan implementarlas, y la finalidad de un plan es poder lograr los objetivos que se 

tengan a corto, mediano y largo plazo. A mediado-largo plazo por ejemplo, la empresa necesitará 

un plan para presentarlo a una organización certificadora de agencias de carga, para obtener así 

una ventaja competitiva frente a sus rivales.  



58 

 

Como se elabora un plan estratégico 

Herramienta que permite recoger las decisiones que la organización quiere conseguir para 

cumplir su misión y alcanzar su propia visión, por lo tanto, los pasos para realizar un plan 

estratégico, con los cuales determina ser lo suficientemente competitivo para satisfacer los 

objetivos y/o metas marcadas para alcanzar el crecimiento y la rentabilidad, son los siguientes:  

El proceso se compone de tres pasos básicos: visualizar dónde va la empresa, entender 

está y, trazar el camino que conduzca situaciones de un estado al otro.  

• Visualizar dónde va la empresa: Antes de empezar un proceso de cambio, hay que tener 

claro la dirección de la empresa, para ello hay que definir tres cosas: misión, visión y valores. 

• Entender dónde está la empresa: Para entender la situación actual de la empresa, es 

necesario analizarla internamente (realizar procesos internos destacando FODA). 

• El tercer y último paso para hacer un plan estratégico es:  

• Trazar el cambio que une la situación actual con aquella deseada o definida, es decir, 

identificar las decisiones que hay que tomar, teniendo en cuenta lo que realmente es importante 

para decir “no” a algunas situaciones. 

Como consecuencia, la formulación del plan estratégico se completa con tres documentos:  

• Las decisiones y los riesgos: Esto contiene en qué se basan las decisiones que se están 

tomando y qué riesgos asume.  
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• Las acciones clave que van a permitir lograr el resultado esperado. Qué proyectos va a 

realizar la compañía, cuándo y dónde va a invertir.  

• Los estados financieros esperados, que reflejan la financiación de esos proyectos y su 

rentabilidad esperada al final del horizonte de planificación (Weihrich, 1998).  

Para completar la formulación de un Plan Estratégico se deben de contemplar aspectos 

que ayuden a la implementación, los cuales son:  

• La Agenda de Cambio: Se trata de una herramienta de comunicación que sirve para 

explicar a la compañía los aspectos principales en los que consistirá el cambio para poder lograr 

la estrategia.  

• El Mapa Estratégico: Es una representación gráfica de los objetivos estratégicos a 

conseguir, ligados por relaciones causa efecto, que sirve para explicar cómo se logrará la 

estrategia.  

• El Cuadro de Mando Integral: Es el desarrollo de indicadores y metas para cada uno de 

los objetivos que permitirá el seguimiento de la estrategia.  

En resumen, un plan estratégico no es más que analizar a dónde va la empresa, entender 

dónde está y trazar el camino para ir de un punto a otro (Innwise Marketing&Distribution 

Services, 2016). 
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Importancia del plan estratégico para la dirección de la empresa 

La organización del plan estratégico de una empresa Operador de Aduana se maneja a 

través de un enfoque de arriba hacia abajo, esto significa que existe una jerarquía identificada e 

implementada en la toma de decisiones y en la ejecución que explique la organización del plan 

estratégico. 

 

Figura 9. Pirámide jerárquica de una Operadora de Aduana. 

Tomado de: (academico, s.f.). 
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Desarrollo de una estrategia de modernización aduanera 

Un enfoque sistemático al diseño de la estrategia de la modernización aumentará las 

oportunidades de éxito. La atención apropiada al contenido -parcial o completa, buena secuencia, 

el uso de indicadores de desempeño, el apoyo de las partes interesadas, la disponibilidad de 

recursos financieros adecuados para la puesta en marcha, y el desempeño mejorado de otras 

agencias conexas- beneficiarían sustancialmente el proceso de la reforma aduanera.  

La mayoría de los diagnósticos de los servicios de aduana indicarán las brechas entre la 

situación presente y la situación esperada para una operadora logística aduanera. El próximo paso 

deberá ser atacar los problemas identificados. En la práctica, muchas reformas de la aduana se 

han llevado a cabo utilizando un enfoque pragmático y específico por áreas. El objetivo general 

parece haber sido el de solucionar algunos problemas urgentes sin modificar el funcionamiento 

general de las operaciones de aduana. Las iniciativas aisladas sin planificación completa tienden 

a ser parciales y parece ser costosas e improductivas, incluso si pagan por sí mismas en el corto 

plazo, la experiencia de reformas aduaneras apoyadas por el banco sustenta completamente esta 

observación. 

Una reforma y programas de modernización comprensivos incluyen el entrenamiento al 

personal de apoyo en los procedimientos nuevos, y tiene en cuenta un tiempo adecuado para 

preparar el ambiente legal y regulatorio, simplificar los procesos de la aduana antes de introducir 

programas de tecnología de la información y llamar a consultores externos y a proveedores 

cuando es necesario. Todas estas acciones se pueden coordinar, aumentando así la probabilidad 

de llegar a un sistema mutuamente sostenido que logre los objetivos y sea sostenible en el tiempo 

(Mundial, s.f.). 
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Contexto de Operadoras Logísticas en Aduana en los países limítrofes del Ecuador. 

De acuerdo a la investigación tomada dentro de las empresas de la Comunidad Andina 

(CAN) dedicadas al Comercio Exterior, generalizadas en 2200 empresas al año 2013, se 

considera que el 40% de las empresas (880 un) contratan servicios aduaneros de un operador 

logístico directamente con su proveedor, mientras que, el 93% de empresas (880 un) podrían 

considerar contratar directamente a un operador logístico de aduana, y, el 7% que equivale al 

30% de clientes considera que la calidad principal de un operador logístico de aduana es el 

servicio; por lo que, es un mercado potencial de $4.7M a nivel nacional que equivale al manejo 

de 1.3 embarques mensuales con un volumen aproximado de 5tn/m3 por embarque. 

Participación de las operadoras logísticas de aduana en el mercado internacional. 

Según Emilio Fantozzi (año 2012) revela que el avance de los Operadores Logísticos 

Aduaneros es suministrar la cadena logística, diseñando solución al cliente a través de una 

integración territorial que permita obtener ventaja en la gestión logística y planificación. Para 

Capgemini (año 2013) revela que la tendencia del Operador Logístico en Aduana es una 

integración entre clientes, proveedores y Operadores Logísticos en línea y presenciales; además 

de agregar el trabajo en transporte y distribución local. 
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Capitulo II 

Metodología 

Para elaborar este proyecto se utilizará la metodología de investigación científica, la 

misma que se describe a continuación: Es la estrategia a seguir para descubrir las propiedades de 

los objetivos de estudio; además es un proceso de razonamiento que intenta no solamente 

describir los hechos sino también explicarlos y aplicarlos. 

El enfoque cuantitativo son procesos secuenciales. Cada etapa precede al orden riguroso, 

aunque se puede redefinir parte de una idea que va acotándose y, una vez delimitada, se derivan 

objetivos y preguntas de investigación, se revisa la literatura y se construye un marco teórico. De 

las preguntas se establecen hipótesis y se determinan variables, se traza un plan para probarlas, se 

miden las variables en un determinado contexto, se analizan las mediciones obtenidas utilizando 

métodos estadísticos, y se extrae una serie de conclusiones respecto a las hipótesis. Los pasos de 

la metodología de investigación científica aplicado en un proyecto según el Dr. Roberto 

Hernández Sampieri (año 2011) basan en el siguiente gráfico: 

 

Figura 10. Descripción de la Metodología Científica Cuantitativa. 

Tomado de: Libro Método de la Investigación. 
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A parte de este tipo de metodología, también se utilizará siguientes métodos guías: 

*Método Deductivo: Es aquel que parte de datos generales aceptados como válidos para 

llegar a una conclusión de tipo particular. 

*Método Inductivo: Es aquel que parte de datos particulares para llegar a conclusiones 

generales. 

*Método de Análisis y Síntesis: El método científico emplea esta descomposición y 

recomposición. A la descomposición se le llama Análisis, y la recomposición se denomina 

Síntesis.     El análisis es la operación intelectual que considera por separado las partes de un 

todo. 

También es indispensable recalcar que dada la naturaleza del estudio y en función de los 

datos que se requieran, habrá que recolectar aquellos datos primarios que convenientemente 

analizados den respuesta a los objetivos generales y específicos.  

Criterios para la selección de Servicios logísticos 

Hay que tomar en cuenta la elección del área en general en que la empresa logística se ha 

de localizar, por lo que se ha escogido la ciudad de Guayaquil, porque esta zona cuenta con los 

siguientes factores: 

*Puerto y Aeropuerto Internacional principal del País. 

*Proximidad del mercado, debido a que es la ciudad más comercial del Ecuador, tanto, 

marítima, aérea y terrestre; la cual facilitará los canales de distribución. 
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*Proximidad de proveedores vía courier e internet por contar con los principales agentes 

navieros y/o proveedores logísticos. 

*Servicios públicos y privados idóneos tales como: luz, agua, internet entre otros.  

Guayaquil es un importante centro de comercio con influencia a nivel regional e 

internacional en el ámbito comercial, finanzas, político, cultural, y entretenimiento; considerada 

entre las ciudades más grandes de América Latina. 

La ciudad es sede del 39% de las 1641 compañías más importantes del Ecuador. De dicho 

grupo de empresas, las compañías guayaquileñas representan el 35% de activos, 37% de 

patrimonio y el 39% de los ingresos. Así mismo, el total de ventas de las empresas guayaquileñas 

representan el 36% de este grupo. 

Actualmente Guayaquil es el puerto fluvial más importante del país, donde llegan 

embarcaciones de todas partes del mundo. El 83% de todas las importaciones y el 70% del total 

de las exportaciones se movilizan a través de las instalaciones portuarias que se encuentran al sur 

de la ciudad.  

Los servicios de agentes en logística se clasifican en los siguientes grupos: 

Tabla 1.  Agencias de Carga. 

Denominación. Categoría. 

Navieras. Dueños de buques y contenedores. 

Freight Forwarders. Especializados en la consolidación de carga mediante código 

aduanero ecuatoriano y con código NVOCC. 

Operadores de Aduana. Especializados en brindar servicio puerta a puerta sin código 

aduanero. 

http://es.wikipedia.org/wiki/Comercio
http://es.wikipedia.org/wiki/Finanzas
http://es.wikipedia.org/wiki/Pol%C3%ADtica
http://es.wikipedia.org/wiki/Cultura
http://es.wikipedia.org/wiki/Entretenimiento
http://es.wikipedia.org/wiki/Anexo:Ciudades_m%C3%A1s_grandes_del_mundo
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Tabla 2. Agentes para Nacionalización. 

Denominación. Categoría. 

Agentes de Aduana. Responsabilidad civil para nacionalizar una mercadería con 

código aduanero. 

Operadores de Aduana. Especializados en brindar servicio de nacionalización por medio 

de un agente af ianzado, incluyendo el servicio integral de la 

logística del embarque. 

 

Tabla 3. Agente de Transporte. 

Denominación. Categoría. 

Transportistas. Dueños de cabezales y camiones. 

Operadores de Aduana Brindan servicio de transporte subcontratado o propio.  

 

Objetivo de mercado 

Los objetivos para la realización del estudio de mercado son los siguientes: 

*Determinar la situación del mercado de las operadoras de aduana dentro del casco 

urbano de la ciudad de Guayaquil. 

*Analizar la oferta de este mercado. 

*Analizar la demanda potencial de las operadoras de aduana en la ciudad de Guayaquil. 

*Estudiar la competencia directa e indirecta de las operadoras de aduana en la ciudad de 

Guayaquil. 

*Identificar las necesidades de los clientes potenciales y sus características. 
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Análisis de mercado 

Para la investigación de mercado, se ha recopilado información por medio de fuentes de 

información primaria, por lo que se ha recurrido a la investigación de campo por medio de 

encuestas. Las encuestas se han elaborado bajo las reglas elementales que se aplican para 

expresarlas.  

En la organización de las encuestas hechas en el estudio de mercado, se ha trabajado con 

importadores y exportadores ubicados en la ciudad de Guayaquil, emitido por el Servicio 

Nacional de Aduanas SENAE, que según el reglamento son los únicos que contienen la base de 

los operadores OCE’s. Para poder determinar el tamaño de la muestra se hizo un pre muestreo 

para garantizar que la encuesta estuviera bien diseñada.  

El pre muestreo tuvo como resultado los datos para calcular el tamaño de la muestra a 

partir de la siguiente fórmula: 

Tabla 4. Ecuación del tamaño de la Muestra. 

             

 

Tomado de: http://www.ifad.org. 

n: tamaño de la muestra.   Z: Nivel de confianza. 

P: Porcentaje.     E: Error. 

A continuación, se muestran los cálculos hechos: 

 

 

 

http://www.ifad.org/
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Tabla 5. Resultados de Pre Muesrtreo 

IMPORTADORES & EXPORTADORES N° % 

Empresas que utilizan el servicio de operadoras logísticas en 

aduana 

14 25% 

Empresas que utilizan el servicio de consolidadoras de carga 14 25% 

Empresas que utilizan el servicio de Navieras 22 50% 

Total encuestados 50 100

% 

Tomado de: Sistema Pudeleco. 

Según el estudio de mercado, basado en el mercado objetivo, que son todas las empresas 

dedicadas a importar y exportar; corresponde el 50% que trabajan con empresas navieras, el 25% 

trabajan con consolidadoras de carga y 25% trabajan con operadoras de aduana. Realizado el 

cálculo del tamaño de la muestra se procedió a formular las encuestas a las diferentes empresas 

OCE’s. Los datos fueron tabulados y analizados para formar las conclusiones que se exponen 

más adelante. 

Análisis de la Demanda 

El prototipo de la demanda analizada está basado en la necesidad de servicios, puesto que 

la ciudad de Guayaquil cuenta con importantes empresas dedicados a la importación y 

exportación de mercaderías, a los mismos que se les puede ofrecer el servicio de transporte 

internacional y asesoría aduanera.  
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Otra alternativa analizada de la demanda ha sido la evaluación de factores, cualitativos y 

cuantitativos basados en la encuesta (Anexo 1). Según datos oficiales del INEC en la actualidad 

existen 2'723.665 de habitantes en Guayaquil.  

Del total de la población guayaquileña en el campo de estudio existen 1641 empresas 

importantes en la industria de comercio internacional, representado el 39% de ingresos al País. El 

46% de los giros internacionales representa al total de las importaciones y el 54% del total de las 

exportaciones (Apéndice B).  

   

Figura 11. Mercado Objetivo. 

Tomado de: Base de datos LOINESA 

 

    

Figura 12. Balanza Comercial. 

Tomado de: (MIPRO, Boletin 2022/03, 2022) 



70 

 

 

Figura 13. Relación Comercial de Ecuador y el Mundo. 

Tomado de: Balanza Comercial BCE 2019 - (BCE, 2020) 

La determinación de ofrecer los servicios logísticos aduaneros está dada por la demanda 

de los clientes potenciales porque permite las labores de logística para el embarque, 

desembarque, nacionalización, seguros de importación, transporte terrestre, trader y custodia 

armada. 

Del total de las encuestas formadas a las empresas que no trabajan con empresas navieras 

directamente, respondió que no están contentos con el servicio y atención al cliente que las 

empresas operadoras de Aduana ofrecen, pese a que este término tiende a confusión; pues 

cumplen las mismas labores de las Consolidadoras de Carga. Entre las observaciones más 

comunes están: 

*Costos elevados en flete internacional. 
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*Costos elevados en costos locales. 

*Dependencia de la logística de agente de aduana. 

*Mala atención por parte de las empresas navieras. 

*Retraso de las naves para su arribo. 

*Falta de cumplimiento en el transporte terrestre interno para la salida de mercaderías 

desde bodega de Aduana. 

En la siguiente tabla, se muestran los resultados porcentuales del precio en los diferentes 

servicios según 50 empresas tabulados (Apéndice A): 

Tabla 6. Precios de Servicios Porcentuales. 

 Navieras Consolidadoras Operadoras 

Fletes 100% +200% +30% 

Locales 100% +150% +50% 

Nacionalización - - +20% 

Seguros/ Import - - +5% 

Transp/Terrestre - - +5% 

C/ Armada - - +1% 

Tomado de: Sistema Pudeleco. 

En las encuestas realizadas se procedió a preguntar a cada empresa acerca del volumen 

mensual que manejan para importar y exportar carga FCL, LCL, Nacionalizaciones, Transporte 

Terrestre. 
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Tabla 7. Volumen de Mercaderías (Apéndice A) 

 Navieras Consolidadoras Operadoras 

FCL 100% 40% 10% 

LCL - 100% 50% 

Nacionalización - 50% 50% 

Seguros/ Import - 10% 1% 

Transp/Terrestre - 5% 14% 

C/ Armada - - 1% 

Tomado de: Sistema Pudeleco. 

Análisis de la Oferta 

El tipo de oferta analizada, es la llamada competitiva, dado que en la ciudad de Guayaquil 

existen muchas empresas navieras, consolidadoras y operadoras de carga legalmente constituidas. 

Cabe recalcar que se entra en una competencia leal, en la cual se ven involucrados factores como: 

precio y servicio.  

Es necesario que, basándose en los factores antes mencionados; la ciudad de Guayaquil 

cuente con más empresas de logística aduanera, ya que el mercado existente se encuentra 

diversificado por profesionales con experiencia en esta rama y pueden brindar servicio directo sin 

constituir una empresa legal, según la información obtenida en las encuestas de la demanda. Los 

proveedores actuales cuentan con falencias tales como: mal servicio, falta de información a los 

clientes, precios. Debido que Guayaquil es el puerto principal, siempre será un punto estratégico 

de conexión para negocios, tanto nacionales como internacionales; lo mismo que hace que la 

ciudad tenga cada vez más demanda de empresas Operadoras.  
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El crecimiento del mercado de Operadoras Logísticas está dado por personas que han 

trabajado en empresas relacionadas y han aprendido el giro del negocio, pero sólo las empresas 

con mayor posicionamiento y logística con agentes internacionales tendrán una creciente en este 

sector.  Cabe recalcar que cada vez son más las compañías que subcontratan servicios, porque 

cada vez los empresarios quieren tener menos problemas de intermediación laboral, esta es otra 

justificación para implementar Operadoras Aduaneras que brinden un servicio integral. 

Además de servir a la industria ecuatoriana, el negocio aduanero puede incursionar en 

otros mercados por medio de los agentes y afiliaciones a gremios Network NVOCC 

internacional. Para determinar la oferta, se han evaluado factores cuantitativos, basados en una 

encuesta (Anexo 1). 

La ubicación de las operadoras, según las encuestas de la oferta, están determinadas en 

Guayaquil, Quito, Cuenca y las grandes empresas con capacidad de formar su propia logística 

aduanera. El factor cuantitativo más importante analizado es el Servicio/Atención al Cliente. Se 

llego a esta conclusión en base a las encuestas realizadas a la demanda, debido a que la demanda 

es la que determina la capacidad de conseguir clientes potenciales que brinden volumen de carga. 

Para poder atender a la demanda insatisfecha, equivalente al 70% (Apéndice A), se 

debería tener una Operadora de Aduana capacitada para contactar a 50 clientes mensuales que 

equivale a 24 cierres de carga y un promedio de 10 contenedores. Es por esta razón que la 

encuesta de la oferta se la realiza a clientes con capacidad que toman decisiones de embarque 

localmente. 



74 

 

 

Figura 14. Relaciòn Manejo de Cargas. 

Según el contexto de estadísticas año 2019 de la página del Ministerio de Obras Públicas, 

detalla los movimientos marítimos portuarios Guayaquil, ya que ha sido objeto de continuo 

estudio logístico: 

 

Figura 15. Movimiento Portuario. 
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Figura 16. Movimiento de Contenedores. 

 

Figura 17. Movimiento de Importaciones y Exportaciones por Toneladas. 

Tomado de: (MTOP, 2020) 
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Según los art. 65, 66, 67 y 68 del COPCI  (SENAE, Resolución Nro. SENAE-SENAE-

2019-0077-RE. 13 de septiembre de 2019, s.f.), los honorarios establecidos en la presente 

resolución corresponden a la tarifa mínima será del 60% de un salario básico unificado para 

importaciones y el 50% de un salario básico unificado para exportaciones que todo Agente de 

Aduana debe recibir por sus servicios de despacho, pudiendo en consecuencia fijarse una tarifa 

mayor si así lo pactaren libremente entre las partes. La facturación de trámites accesorios tales 

como obtención de licencias, permisos, registros y, en general, todo encargo logístico 

concerniente al embarque de las mercancías, no se encuentran incluidos dentro del presente 

tarifario, por lo que estos valores corresponden única y exclusivamente a la presentación del 

servicio de despacho.  

Análisis de la Competencia 

La competencia directa de una Operadora de Aduana es: Navieras, Consolidadoras, 

Agentes de Aduana porque tienen los precios más competitivos. 

Las empresas Navieras. - Dueños de buques y contenedores ofrecen a los clientes precios 

competitivos al manejar niveles de carga FCL, adicional tienen ventajas competitivas al otorgar 

extensión de días libres al arribo de la carga, exoneración de garantías y firmar contratos con 

precios anuales de esta manera obligan al cliente manejar todos sus embarques directos. 

Las Consolidadoras de Carga. – Son aquellas que consolidan y desconsolidan mercaderías 

LCL, debido a su volumen de carga anual tienen la ventaja de brindar a los clientes tarifas 

competitivas en LCL y costos locales. 

Los Agentes Afianzados. - Los honorarios de este servicio están regulados por Aduana. 
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Los Transportistas de Carga Terrestre al igual que Custodia Armada, imponen sus propios 

costos por tener unidades propias disponibles al cliente final. 

Metodología aplicada al plan estratégico de una Operadora Logistica de Aduana 

Una vez mencionados los enfoques teóricos de la planeación estratégica en la sección 

anterior, se describe las técnicas que se utilizaron en este trabajo para reunir datos para el plan 

basándose en el análisis de la matriz cuantitativa de planeación estratégica (MCPE). Vale aclarar 

que el presente plan elige analizar la situación de la empresa freight forwarder “Operadora 

Logistica Aduanera” que se encuentra ubicada en la ciudad de Guayaquil y que se dedica a 

brindar servicios de comercio exterior. 

¿Por qué la investigación de un forwarder?, la expansión del comercio nacional e 

internacional con tratados de libre comercio de Ecuador con el resto del mundo, el tráfico de 

mercancías, los tipos de cambio, el tipo de transporte y contenedor que será utilizado para cada 

mercancía, así como también la logística y los trámites aduaneros. 

El análisis de la empresa está enfocado a investigar algunos de los siguientes temas: qué 

es una forwarder, misión, visión, ventaja competitiva, principales rivales, características de los 

clientes, FODA, objetivos, valores, cadena de valor, organigrama, sistema de actividades, si 

acaso la empresa contaba con un plan estratégico, los perfiles que tiene su personal, organización, 

y los costos y tiempos que conlleva adquirir el servicio de ésta como de algunas otras. Se redacta 

una serie de preguntas que se realizaron a directivos, clientes, proveedores, cuadros estadísticos 

siguiendo las recomendaciones metodológicas MCPE para la realización del plan estratégico; tal 

y como se establece en los formatos incorporados en el apéndice A y tablas de encuestas. 



78 

 

Las preguntas para análisis y tabulación cualitativa se desarrollan en: ¿Por qué es útil un 

plan estratégico para una Operadora de aduana?, ¿Qué perfil tienen los clientes de este sector?, 

¿Cuáles son los objetivos a mediano y largo plazo?, ¿Cuáles son las variables que influyen en el 

éxito de las forwards?, ¿En qué porcentaje incrementan los clientes en los 3 últimos años?, ¿Cuál 

es el perfil del personal?, ¿Qué oportunidades desarrolla una Operadora de aduana?, ¿Cuál es la 

principal competencia de una operadora de aduana?, ¿Cuáles son los principales servicios?, ¿Cuál 

es la principal ventaja competitiva? 

Para la recaudación de información y análisis del sector de las Operadoras de Aduana 

permite seleccionar la estrategia a implementar para este sector comercial. El análisis y la 

elección de estrategias tiene como propósito determinar las acciones más apropiadas para que la 

empresa alcance sus objetivos y su misión. 

 

Figura 18. Modelo Integral del Proceso de Administración Estratégica 

Tomado de: (Fred & Forest, 2017, pag. 168). 
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Capitulo III 

Estrategias a recomendar para el desarrollo y crecimiento de la empresa 

Para analizar la adecuada estrategia a recomendar a una empresa Operadora Logística de 

Aduana en época de crisis, primero analizar a la empresa con su entorno interno y externo. 

Definición de la Empresa 

La tendencia del mundo actual apunta a la expansión del libre comercio, las relaciones 

internacionales; las importaciones y exportaciones con las facilidades que provee la tecnología 

serán el soporte de las economías mundiales. Las operadoras logísticas de aduana desempeñan un 

papel clave en el comercio internacional, pues son uno de los motores de esta gran industria. La 

organización logística, el transporte, asesoría, la unión de muchos factores hacen que la carga que 

se transporta mundialmente, llegue a su destino optimizando tiempo, seguridad y costos. 

Este tipo de empresas se caracterizan por ser los representantes de agentes internacionales 

(una persona natural o jurídica responsable de la coordinación logística de embarque en el 

exterior). En relación con este, la función primordial de la operadora es representar a su cliente, 

que ha delegado en su persona las funciones que este no puede realizar por sí mismo, por motivos 

de imposibilidad material de estar en cada puerto al cual arribe un buque bajo su administración; 

posteriormente la operadora deberá informar a la aduana de su país el ingreso de mercadería vía 

electrónica, por medio de un código aduanero sea consolidadora o naviera, para su 

nacionalización al arribo y posterior entrega al cliente final, una vez retirado de las bodegas de 

Aduana. 
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A la función que desempeña los operadores se le denomina “agenciamiento”, donde existe 

una relación entre el Agente Internacional y el Principal para resolver, en su nombre, ciertos actos 

que afectan los derechos del Principal y tareas que el mismo delegue al Agente para que éste las 

lleve a cabo ante terceros involucrados. 

Análisis de la Misión y Visión 

Misión. La misión de una empresa es el propósito o motivo por el cual existe. Es de 

carácter permanente. La misión de una agencia Operadora de Aduana se define a: Ser aliados 

estratégicos en servicios de logística integral, transporte internacional y soluciones en Comercio 

exterior, orientados a la satisfacción de los clientes y al éxito de sus negocios, con una alta 

calidad en los procesos, basados en nuestra experiencia, amplios conocimientos y excelente 

manejo en la información. 

Visión. La visión debe ser: breve, fácil de captar, inspiradora filosofía. Es el conjunto de 

valores, prácticas y creencias que son la razón de ser de la organización y representan su 

compromiso con la sociedad. Persiguen cumplir la Misión y Visión de la compañía. La visión de 

una agencia Operadora de Aduana se define a: Ser reconocidos a nivel nacional e internacional 

como uno de los mejores operadores logísticos dándonos a conocer por la innovación y el 

desarrollo permanente de soluciones, de unidades de negocio y de un sistema de información 

confiable y oportuno. 

Objetivos. Una vez determinadas la misión y visión de la empresa, los objetivos 

representan los resultados que la empresa deberá obtener en un tiempo específico.  
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Políticas. Son los lineamientos generales que deberán tenerse en cuenta antes de tomar 

una decisión.  

Presupuestos. Determinan la mejor forma de utilización y asignación de recursos en 

términos financieros (Munch, 2009, p.13). Es el acto en el cual las compañías deciden a qué 

productos dedicar más recursos y cuáles reducir o eliminar. 

Análisis de la Cadena de Valor 

El concepto de cadena de valor está presente desde mediados de la década de los 80 

gracias a Michael Porter, quien se refiere a ésta como la red de actividades de la empresa que 

busca transformar insumos de bajo costo en productos o servicios con un precio superior a sus 

costos. La cadena de valor que aplica una operadora de aduana, se describe en lo siguiente: 

Tabla 8. Cadena de Valor 

 

https://blogposgrado.ucontinental.edu.pe/como-se-han-adecuado-las-empresas-a-la-cuarta-revolucion-industrial
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Tabla 9. Funciones de una Cadena de Valor. 

 

Análisis del Diseño Organizacional de la Empresa 

El diseño organizacional es un elemento administrativo que se encarga de estructurar 

ordenadamente los diferentes departamentos de una institución. Asimismo, busca brindar las 

condiciones racionales óptimas para que pueda operar en el día a día. Con esa intención es 

imprescindible un exhaustivo análisis de condicionantes exógenos y componentes endógenos que 

contribuirán en el perfil del diseño organizacional a ser construido. 

Por condicionantes exógenos se puede entender a las variables del entorno externo de la 

empresa sobre las cuales no se tiene control: amenazas y/o oportunidades de tipo económicas, 

políticas, legales, sociales, ambientales, de mercado, etc. Mientras tanto, los componentes 

endógenos son variables del entorno interno de la empresa, sobre las cuales si tiene control la 

empresa para decidir: niveles jerárquicos, amplitud de mano, sistema de ventas, 

descentralización/centralización, comunicación, etc. 

Existen tres elementos centrales a ser definidos y elaborados cuando se desea diseñar o 

rediseñar una institución, sea de manera general o parcial. En primer lugar, debe definirse el 
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modelo organizacional más idóneo al giro del negocio; en segundo lugar, dicho modelo debe 

reflejarse en un gráfico denominado organigrama; y finalmente, debe considerarse la elaboración 

de manuales organizacionales que contemple las funciones detalladas, para poder entender cómo 

opera la organización. 

El modelo organizacional es la opción escogida por la propia empresa para poder aplicar 

y desarrollar en la práctica; la estrategia previamente acordada en su planeación, es el "modus 

operandi" que le permite funcionar de acuerdo a su propia identidad y características 

empresariales.  

Tabla 10. Organigrama Institucional. 
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Análisis de la Estructura Organizacional 

El proceso se lleva a cabo mediante el Consejo de Administración, Gerencia, la dirección 

y los demás miembros de una entidad, con el objetivo de proporcionar un alto grado razonable de 

confianza en la consecución de objetivos en los siguientes ámbitos o categorías: eficacia y 

eficiencia de las operaciones, fiabilidad de la información financiera, cumplimiento de las leyes y 

normas aplicables. 

Tabla 11. Estructura Organizacional. 

 

Análisis de los Servicios Logísticos 

El diseño de la cartera de negocios implica encontrar negocios que la compañía debería 

tener en cuenta para el futuro de acuerdo a los servicios que ésta ofrece. Las organizaciones 

deben crecer si desean competir de forma más eficaz. Para Armstrong & Kotler (2013, p.37) dice 
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que en primer lugar se logra una mayor penetración de mercado; es decir, lograr mayores ventas 

sin modificar su producto y/o servicio original. Se alcanza un mayor crecimiento al mejorar la 

mezcla de marketing haciendo ajustes a su diseño de producto y/o servicio, publicidad, precios y 

actividades de distribución. Una Operadora de Aduana desarrolla regularmente una variedad de 

servicios como: 

*Servicio de Transporte Internacional para contenedores. 

*Servicio de Transporte Internacional para carga suelta. 

*Servicio de Transporte Internacional para carga proyecto. 

*Agenciamiento de aduana. 

*Asesoría internacional en aduanas. 

*Transporte terrestre local. 

*Seguros de importación. 

*Custodia armada. 

*Servicio trader. 

*Servicio de almacenaje. 

*Servicio de distribución e inventarios de importación. 

Desarrollo de nuevos servicios: La diversificación empresarial es una estrategia enfocada 

en la creación de nuevos servicios y nuevos mercados, ofrecer un servicio distinto al que se ha 
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definido la empresa desde su creación a la fecha. Es una búsqueda de oportunidades en lugares 

que no se habían explorado antes. Una agencia operadora de carga tiene la oportunidad de 

ampliar sus servicios relacionados al aérea de logística en comercio exterior tanto nacional como 

internacional, ya que esta área tiene un amplio abanico de oportunidades para agencias que 

cuentan con personal capacitado y experiencia en todas las aéreas del proceso logístico de carga 

para importaciones y exportaciones. 

La ventaja al diversificar una empresa se enfoca a reducir riesgos, crear nuevos talentos, 

aprovechar recursos, expander alcances organizacionales y asignar cuentas empresariales a cada 

ejecutivo con el fin de brindar un servicio personalizado a cada cliente final desde la recogida de 

una carga desde la bodega del cliente, transporte internacional, servicios navieros, agenciamiento 

aduanero, transporte terrestre local, seguros hasta la asesoría aduanera y posterior entrega. 

Plan de Marketing 

Conjunto escrito de estrategias para vender los servicios de un negocio, es un reflejo de la 

seriedad de la empresa al enfocar a su equipo de trabajo en una determinada dirección, con 

tácticas y planes para aumentar la participación de la empresa en el mercado, atraer nuevos 

clientes y, en última instancia, retenerlos. Alienta a los empleados de todos los niveles de la 

empresa a cumplir con los plazos y crea un evalúo de auditoría para determinar quién está 

logrando los objetivos y metas de la organización.  

Un plan de marketing eficaz siempre está respaldado por investigaciones de mercado, 

consumidores y competidores cuidadosamente recopiladas, que citan datos profesionales y 
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estadísticas relevantes si es necesario (López-Pinto, 2011, p.35). El plan de marketing para una 

Operadora de carga está visionado en: 

Tabla 12. Plan de Marketing. 

 

Descripción de Agentes Nacionales e Internacionales 

Agentes Nacionales. Llamados también Consolidadoras u Operadora de Aduana 

utilizadas para formar sus alianzas estratégicas con la finalidad de brindar a los clientes un 
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servicio integral aduanero. Estas empresas deben estar acreditadas con código OCE’s legalmente 

por Aduana. 

Agentes Internacionales. Son representantes de las Operadoras Aduaneras en el exterior, 

realizan las gestiones comerciales y logísticas del transporte en cada puerto, así como los trámites 

portuarios para el movimiento de la carga, emitir, firmar y cancelar los conocimientos de 

embarque y demás documentos pertinentes y otros servicios encomendados por sus 

representantes. Son empresas asociadas a Networks Logistics y formadas como NVOCC. 

Análisis de políticas a clientes 

Las políticas de atención al cliente deben mantener la guía, el enfoque y la actitud del 

servicio brindado a los clientes en importaciones y exportaciones, por medio, de un documento 

escrito de carácter informativo, que indica los valores que la empresa quiere transmitir y los 

procedimientos para resolver problemas. 

El objetivo es promover la coherencia en todas las interacciones de las actividades, el 

camino para satisfacer las expectativas del cliente y cumplir con los objetivos del servicio 

logístico en cualquier situación. Vale la pena mencionar que este listado de procedimientos debe 

actualizarse periódicamente, de acuerdo con la evolución del negocio. Después de todo, el 

excelente servicio es la principal razón por la que los clientes son leales y por las que las 

Operadoras de Aduana se caracterizan. 

https://www.zendesk.com.mx/blog/customer-expectations/
https://www.zendesk.com.mx/blog/objetivos-servicio-al-cliente/
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Análisis de políticas a proveedores 

“Comprar es una función que tiene como objeto adquirir aquellos bienes y servicios que 

la empresa necesita del exterior, garantizando el abastecimiento de las cantidades requeridas en el 

momento preciso y en las mejores condiciones de calidad y precio.” (Manual de Logistica 

Integral, Pau Cos & De Navascués, 2001, Pag 59). Las fases de compra que aplica una 

Operadora de Aduana están conformadas por:  

Operaciones previas: Conocimiento detallado de las necesidades y determinación de las 

condiciones en que esas necesidades deben ser satisfechas.  

Preparación: Investigación del mercado, Preselección de agentes internacionales y 

posibles proveedores, análisis y comparación de las ofertas, negociación con los ofertantes, 

elección del proveedor, orden de coordinaciones, conformación de las facturas. 

Los proveedores deben actuar de forma transparente e íntegra de conformidad con las 

leyes anticorrupción aplicables en los países en los que realizan actividades comerciales 

internacionales. Los acuerdos que impidan la competencia leal deben estar estrictamente 

prohibidos, como, por ejemplo, las prácticas comerciales que puedan constituir una infracción de 

las leyes antimonopolio. Los proveedores deben informar de cualquier conflicto de intereses 

significativo, real o potencial, en el desarrollo del negocio. Existe conflicto de intereses cuando 

los intereses o actividades personales interfieren o parecen interferir en la relación comercial. 

Los proveedores deben oponerse rotundamente a cualquier forma de blanqueo de 

capitales y tomar medidas para garantizar la trazabilidad de todas las operaciones económicas y 

financieras.  Los proveedores deben respetar los derechos de propiedad intelectual de terceros y 
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proteger la información y los datos personales de sus clientes. Los proveedores deben cumplir las 

normas y estándares vigentes en los países en los que operan, adoptando un código de conducta 

adecuado.  

Definición que mantendrá la empresa como políticas internas para con el Personal 

Cuando se habla de las políticas de una empresa, o también de su política organizacional, 

se hace referencia a un sistema estructurado y deliberado de principios que orientan la correcta 

toma de decisiones de una empresa y que aspiran a lograr resultados racionales. 

Las políticas de una empresa pueden ser: Brindar un curso de capacitación obligatorio al 

nuevo personal que ingresa a la organización, brindar capacitación continua en el área logístico 

según la cadena de valor, aportar soluciones a las necesidades de la comunidad que rodea la 

empresa como parte de los resultados finales de la misma, demostrar cero tolerancias a 

la corrupción, especialmente entre sus cargos altos y medios, contribuir con la formación de una 

generación de trabajadores que desarrollen el impulso de nuevas sucursales sean nacionales e 

internacionales, brindar soluciones a los clientes, fomentar el espíritu de trabajo desde 

los líderes hacia los trabajadores operarios, brindar a los empleados un entorno amigable, 

divertido y reconfortante para sus labores cotidianas, valorar la ley y el bienestar común por 

encima de cualquier tipo de ingreso económico u oportunidad de mercado, respeto entre el 

personal de la organización, agentes internacionales, agentes nacionales, clientes y proveedores  

(Académico, s.f.). 

https://concepto.de/empresa/
https://concepto.de/toma-de-decisiones/
https://concepto.de/capacitacion-2/
https://concepto.de/comunidad/
https://concepto.de/corrupcion/
https://concepto.de/trabajador/
https://concepto.de/cliente/
https://concepto.de/lider/
https://concepto.de/ley/
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Análisis del desarrollo del sistema de actividades de la Empresa y Relación del Personal vs 

Agentes 

La información en la empresa es una fuente de poder y una estrategia, actualmente 

dependen cada vez más de los trabajadores del conocimiento y experiencia para prestar un 

servicio. Los trabajadores del conocimiento transforman la información en un servicio y 

necesitan grandes cantidades de información para cumplir adecuadamente con su trabajo. Las 

operaciones se inician en base a la demanda del mercado y el contacto con el cliente, así también, 

las cargas enviadas por los agentes internacionales para su agenciamiento. El método más 

importante para la difusión de información es el Reglamento Interno, donde se encuentra la 

información necesaria para que el empleado logre un excelente desempeño en sus funciones 

como también las condiciones y reglamentos de la empresa. 

El correo electrónico o e-mail es un sistema mediante el cual los distintos empleados de la 

empresa pueden comunicarse entre sí, agentes y clientes; a través de mensajes electrónicos 

escritos que son enviados mediante los terminales de las computadoras personales conectados a 

una red. Este medio es rápido de transmitir resultados de ventas, operativos y financieros o 

acontecimientos claves de la empresa.  

Las reuniones que se realizan en la empresa facilitan el dialogo entre empleados y 

clientes, pues fomentan las relaciones personales y comerciales, sobre todo entre empleados que 

no suelen interactuar entre sí frecuentemente por encontrase separados departamentalmente. Las 

reuniones suelen celebrarse a diferentes niveles empresariales. Las reuniones son planificadas 

tanto internamente como con clientes con la finalidad de ganar tiempo y tenga como 

consecuencia una maximización de la productividad de la empresa. 
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Es fundamental localizar las zonas de trabajo para empleados operacionales y ventas, 

basados en la ubicación de los arribos de carga para operaciones y zonificación para ventas, de 

esta manera se evita malas coordinaciones en el momento de coordinar y entregar mercaderías.  

Por esta razón es necesario hacer un esquema para la distribución de logística y ventas, el 

flujo de operaciones es orientado a expresar gráficamente todo el proceso de logística y 

numéricamente el proceso de ventas, desde la toma de contacto con el cliente. Para distribuir la 

mercadería se analiza el tiempo de autorización de salida otorgado por Aduana. En este sentido, 

se establece notificar a la aseguradora salida de mercadería, contratar al transportista y custodia 

adecuada para la entrega de papeles e ingreso de la unidad a la bodega. 

Además de la localización logística, es importante estudiar con detenimiento la 

distribución interna de la misma en ventas, para lograr una destreza ordenada y bien planeada del 

cumplimiento de ventas establecido a cada vendedora por Gerencia, acorde con la zonificación, 

tráfico y servicios, de modo que se aprovechen eficazmente el equipo, el tiempo y las actitudes de 

los trabajadores.  

Para buscar la forma más económica de operar, así como la seguridad y la satisfacción de 

los trabajadores, se han de tomar en cuenta los siguientes factores: Cumplimiento de presupuesto 

anual, mediante revisiones de ventas semanales y mensuales, revisiones mensuales para el pago 

de sus comisiones, control, seguimiento de carga, cancelación de valores, entrega de mercadería 

al cliente final. 

Al tener una acertada distribución de logística y ventas, se reducirán los costos, caso 

contrario resultará imposible tener un rendimiento razonable sobre la inversión a causa de una 
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mala coordinación. Es por esta razón que se deben analizar las operaciones conforme a los 

siguientes aspectos: Evaluación de riesgos, actividades de control, continua información y 

comunicación, supervisión. 

Hay que tomar en cuenta las disposiciones aduaneras que continuamente son actualizadas 

mediante aprobación de la máxima autoridad gubernamental, de igual manera a nivel 

administrativo es necesario mantener al día las obligaciones emitidas por la Superintendencia de 

Compañías, el Servicio de Rentas Internas, permisos y normas establecidas para el 

funcionamiento de la oficina y el respectivo uso de suelos, emitidos por el M.I. Municipio de 

Guayaquil y respectivas tasas con el SENAE. 
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Tabla 13. Sistema de Actividades. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



94 

 

Análisis de las Fuerzas Externas 

Geográfica 

La ubicación estratégica de una agencia operadora de carga son en las ciudades 

comerciales, de preferencia lugares que tienen puerto y/o aeropuerto porque son de fácil acceso y 

movilidad. Los puntos previos son:  

- Aspecto económico (Alquiler, retorno de la inversión): El gasto del alquiler debe ir en 

concordancia con la facturación, este costo debe ser hasta un 15% de la facturación anual. La 

mejor alternativa es instalar el negocio u oficina hasta 40m² (m² mínimo pedido por aduana) en 

un sector principal empresarial para obtener ingresos que permita cubrir los gastos.  

- Plan de negocio: Crea oportunidades de expansión ya que se analiza costos de 

inventarios, mantenimiento, utilidades y control de personal.  

- Público objetivo: Los clientes objetivos son importadores, exportadores, emprendedores; 

empresas con actividades en comercio exterior. 

- Servicios ofertados: Saber que se va a ofrecer y el tipo de servicio que se va a brindar 

ayuda a definir qué espacio ocupar dentro del mercado objetivo.  

- Visibilidad: “Si tu cliente no te ve «estas muerto»”, es un lema que una empresa debe 

considerar. A la hora de elegir el tipo de servicio e infraestructura, se elige un lugar estratégico de 

fácil accesibilidad tanto para el cliente como para el personal que debe recorrer para gestionar 

operaciones logísticas. 
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Cultura 

Para fortalecer las bases de la empresa, se crea y fomenta una cultura interna sólida y 

lógica. La coherencia de las políticas internas se adapta a las necesidades de la empresa según el 

análisis de demanda obtenido y permiten la transmisión de valores y respeto hacia el personal y 

clientes, es verdaderamente relevante para su perdurabilidad en el tiempo. El conocimiento en 

comercio exterior es parte fundamental para el manejo logístico de cargas dónde el cliente confía 

el manejo de sus cargas.  

Legal 

Este tipo de empresas es regularizado por la Super Intendencia de Compañía, Servicio de 

Rentas Internas, IESS, Aduana. 

Política 

El manejo de facturación para este tipo de empresas influye en las decisiones 

gubernamentales arancelarias para el sector importador y exportador. 

Competencias 

Siempre será una ventaja conocer a fondo lo que realiza la competencia, ya que así se 

descubren nuevas fortalezas y formas de incrementar las ventas y la calidad del servicio. Debido 

a la pandemia varias empresas quebraron o minimizaron costos, sin embargo, en la actualidad 

postpandemia las empresas se reactivaron, pero no la misma cantidad y esto ha permitido 

posicionar a las operadoras brindar un servicio personalizado. Mientras más se conoce al 

mercado, mejor servicio ofrece la empresa, el marketing va dirigido directamente por 
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recomendaciones, estadísticas, ubicación y redes sociales. Se considera que el análisis de la 

competencia siempre es un paso en constante estudio y evolución, ya que siempre se puede 

conocer un poco más sobre cualquier nicho y las personas que lo conforman. Esto funciona para 

saber qué es lo que están haciendo y ofreciendo (para poder ofrecer algo mejor o único) y 

también para generar ideas interesantes, también cuenta como buena opción guías prácticas o 

ayudas en foros, cursos de formación, talleres u otras herramientas que permitan e involucren 

crecimiento profesional y personal enfocado a la mejora del negocio. La competencia directa son 

las consolidadoras de carga, y las empresas particulares que brindan este servicio.  

Financiera 

Análisis de Rentabilidad. Una empresa es rentable cuando genera suficiente utilidad, esto 

quiere decir que sus ingresos son mayores a sus gastos. Para la toma de decisiones y determinar 

qué tan efectiva es la empresa para aumentar sus ingresos y controlar los costos y gastos se debe 

medir la capacidad que tiene la empresa en convertir sus ventas en utilidades.  

Margen de Utilidad Bruta. Mide el % de utilidad que se obtiene en la venta después de 

cubrir los costos de compra de mercadería. Una operadora generalmente obtiene una utilidad del 

5% sobre la venta después de cubrir los costos. Este indicador nos permite tomar decisiones o 

definir políticas comerciales, descuentos, promociones, etc. 

Margen de Rentabilidad Operacional. Mide el % de utilidad que obtiene la empresa 

después de cubrir los costos de venta y los gastos de operación. Una operadora de carga obtiene 

el 5% por cada 100% de venta después de cubrir todos los gastos de su operación.  
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Margen Neto de Utilidad. Mide el % de utilidad que obtiene la empresa después de cubrir 

los costos, gastos operacionales e impuestos. Este indicador es el más importante para los socios, 

ya que mide el grado de recuperación de su inversión. 

 

Figura 19. Ejemplo de Estado de Resultados de una Operadora de Carga. 

Gracias a que la inflación ha venido bajando se podría decir que ha beneficiado a algunos 

negocios. La inflación mensual en agosto de 2021, respecto de julio 2021, fue de 0,12 %. Se trata 

de una inflación menor si se la compara con la del mes anterior (julio) que fue de 0,53 %.   
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Económico 

Es importante destacar que el segundo trimestre de 2020 fue el período más crítico para la 

economía ecuatoriana debido a la pandemia. Muchos negocios cerraron, y varias personas se 

quedaron sin empleo. De marzo a diciembre de 2020, el PIB cayó en 6,4%. Algunas operadoras 

de carga tuvieron que cerrar, minimizar costos o aliarse con otras empresas; en el año 2021 

empezaron a reabrir las empresas según las medidas dictadas por el gobierno. Los resultados de 

las Cuentas Nacionales Trimestrales muestran que, al segundo trimestre del año 2021, la 

economía nacional creció en 8,4% respecto al mismo período de 2020. Actualmente las ventas 

para las operadoras de carga van en crecimiento debido a un gobierno que ayuda con beneficios 

arancelarios al sector importador y exportador, así también, gracias al buen manejo de estrategias, 

negociaciones, servicio al cliente, publicidad, finanzas, áreas que son muy importantes dentro del 

negocio.  

Tecnología 

En la actualidad la tecnología en este sector comercial es una herramienta indispensable 

para mantener informado al cliente final sobre el manejo logístico de su carga y esto hará que el 

servicio que se da al cliente sea único y satisfactorio. Hoy en día la tecnología permite trabajar de 

manera más rápida, ágil, sencilla y esto da más oportunidad de optimizar el tiempo, trabajo y 

atender a más clientes.  
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Matriz EFE 

Evaluación de Factores Externos. 

Tabla 14. Desarrollo Matriz EFE. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ANALISIS EXTERNO MATRIZ EFE: 

Las amenazas externas están siendo bien atacadas por las oportunidades del negocio y están 

llevando a cabo la visión del fundador, sin embargo, se planteará una estrategia efectiva para 

mayor rentabilidad del negocio. 
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Matriz EFI 

Evaluación de Factores Internos. 

Tabla 15. Desarrollo Matriz EFI. 

 

 

 

 

 

Análisis FODA 

El análisis FODA analiza las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de un 

individuo u organización para analizar su potencial interno. El análisis FODA que aplica una 

operadora de aduana, se describe en lo siguiente: 

 

ANALISIS EXTERNO MATRIZ EFI: 

Las fortalezas que tiene el negocio no están siendo bien aprovechas antes las debilidades 

internas, la misión del negocio debe ser reenfocada y ejecutada por parte de los empleados. 
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Tabla 16. FODA simple. 

 

Las 5 Fuerzas de Porter 

Creado por Michael Porter (Longares, s.f.) en el año 1979, es un método de gran utilidad 

para la empresa porque da a conocer el grado de competencia, con la finalidad de facilitar el 

desarrollo de una nueva estrategia de negocio.  

 

Figura 20. Fuerzas de Porter 
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• Poder de negociación del cliente. Los compradores tienen poder de negociación en 

relación a los cambios de la industria específicamente en el precio y un público específico, se 

observa el cambio que posee para una variación de la demanda. Una Operadora de Aduana tiene 

un producto con calidad destacado en el servicio personalizado que brinda un nivel de efectividad 

para cada proyecto establecido por el cliente y la rapidez en la ejecución de cualquier pedido, 

dado esto los clientes prefieren a estas agencias porque ahorran tramites y tiempo para iniciar una 

compra logística internacional. 

• Poder de negociación del proveedor. Se puede decir que las Operadoras de Aduana 

maneja diferentes proveedores como son los agentes internacionales y los proveedores locales 

como consolidadoras y navieras para la realización de su servicio, por lo tanto, brinda 

participación en el mercado como unos de los líderes y beneficiados sobre los demás 

proveedores. Así lograr mayor alcance en cada objetivo con mayor experiencia y reconocimiento.  

• Amenaza de nuevos competidores. Es importante destacar la entrada de un nuevo 

servicio con relación al servicio actual; para ello tiene como marco de referencia brindar un 

servicio único que la competencia no tenga en su portafolio, de esa manera llegar al cliente con 

mayor brevedad y valor agregado, donde será beneficiado no solo por un servicio sino que a la 

vez cubra tiempo en trámites que no exista barreras para ello, que por la toma de un servicio 

tenga derecho a diferentes opciones las cuales le permitan ahorrar dinero y su fidelización. 

• Amenaza de productos o servicios sustitutos. Los productos sustitutos infieren en la 

capacidad de negociación sea alta o baja, los posibles productos sustitutos están enfocados a 

mejores tarifas, tiempos y espacios, pero claro su disponibilidad no es la misma puesto que están 

sujetos a disposición de las líneas navieras. 
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• Rivalidad entre los competidores existentes: La rivalidad tiene como objetivo destacar 

el servicio que se brinda para llegar a tener un posicionamiento en el mercado encaminado a ser 

líder del mismo, mejorando cada vez el servicio y así ofrecer un producto diferente al mercado, 

es importante tener rivalidad entre agencias porque aumenta el poder de negociación entre 

compañías. 

• Conclusión: las 5 fuerzas de Porter son de vital importancia frente a un concepto 

empresarial por el cual se pueden maximizar los recursos y deja ver realmente el estado en que la 

empresa se encuentra frente a la competencia, esto es un mecanismo de supervivencia 

desarrollando buen plan de innovación y de acceso positivo para lograr el objetivo que se planea. 

Para una Operadora de Aduana es relevante mostrar un servicio diferente a la competencia con la 

finalidad de lograr una diferenciación con respecto a los mismos servicios que presta la 

competencia. 

Matriz FODA 

La matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA) es una 

importante herramienta de adecuación que ayuda a los directivos a desarrollar cuatro tipos de 

estrategias: estrategias FO (utilizan las fortalezas internas de la empresa para aprovechar las 

oportunidades), estrategias DO (buscan superar las debilidades internas aprovechando las 

oportunidades externas), estrategias FA (utilizan las fortalezas de la empresa para evitar o reducir 

el impacto de las amenazas externas) y estrategias DA (son tácticas defensivas cuyo propósito es 

reducir las debilidades internas y evitar las amenazas externas). El propósito de una matriz FODA 

no es seleccionar o identificar a las mejores estrategias sino generar estrategias alternativas 
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factibles, por lo tanto, no todas las estrategias desarrollar mediante matriz FODA se desarrollarán 

(Fred & Forest, 2017, pag. 172). 

Matriz MCPE 

Esta técnica indica de manera objetiva cuales de las estrategias alternativas son las 

mejores, permite que los estrategas evalúen de manera objetiva las estrategias alternativas a partir 

de los factores críticos – internos y externos – para el éxito que se identificaron en fases previas 

del proceso. La matriz MCPE exige la asignación de calificaciones (llamadas puntajes de 

atractivo), pero tomar las “pequeñas” decisiones que implica calificar permite a los estrategas 

tomar decisiones eficaces “grandes”, como en qué país gastar millones de dólares para vender un 

producto/servicio (Fred & Forest, 2017, pag. 186).
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Tabla 17. Desarrollo Matriz FODA. 
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Tabla 18. Desarrollo Matriz MCPE. 
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Ejecución de la Estratégica 

El planteamiento de una estrategia tiene que ver con competir de manera diferente, hacer 

lo que la competencia no puede hacer para atraer a esos clientes a la compañía, y generar una 

ventaja competitiva. Una estrategia proporciona dirección a la compañía y evitar pérdida de 

recursos, de esta manera (Munch, 2009, p.17), según este autor, una ventaja competitiva se 

obtiene cuando se satisfacen las necesidades del consumidor con mayor eficiencia o eficacia que 

la competencia, y que a pesar de su esfuerzo no logran igualar su ventaja.  

De acuerdo al análisis tabulado en la matriz MCPE se describe la estrategia anual a 

sugerir a la empresa y como se debe desarrollar esta estrategia a nivel departamental, individual 

por departamentos y recursos estructurales de la organización. Continuando el desarrollo de la 

tabla No 114, la estrategia sugerida para el desarrollo y crecimiento de una empresa Operadora de 

Aduana: 

 

 

Tabla 19. Desarrollo de la Estrategia Departamental. 

 

 

 

 

 

Capacitar constantemente al personal con la finalidad de mejorar el servicio al cliente y 

coordinaciones logísticas para atraer más clientes y aumentar la rentabilidad del negocio. 

 

DEPARTAMENTO 

DE VENTAS 
 

➢ Optimizar acuerdos de 

tarifas con agentes y 
navieras. 

➢ Optimizar tiempos en la 

gestión de ventas con 
clientes. 

➢ Establecer nuevas metas 

de ventas. 

DEPARTAMENTO 
OPERATIVO 

 
➢ Mejorar el proceso de 

coordinación con el 

f in mantener al cliente 
satisfecho. 

➢ Organizar de manera 

efectiva el horario de 

trabajo. 

DEPARTAMENTO 
ADMINISTRATIVO 

 

➢ Contratar programa 
de tecnología integral 
para dar servicio 

logístico actualizado 
tanto para el personal 
como clientes. 
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Tabla 20. Desarrollo de la Estrategia Individual Departamental. 

 

 

 

 

 

 

Tabla 21. Estrategia en los Recursos Estructural de la Organización. 

 

 

 

 

 

 

Comunicación. La comunicación está basada principalmente en la orden directa de la 

gerencia general a cada departamento y a su vez, el encargado de cada departamento a los 

empleados según su cargo. 

 

DEPARTAMENTO 
DE VENTAS 

 
➢ Capacitar al personal de 

ventas en mejorar 
recursos y tiempos en el 
proceso de ventas. 
 
 
 

DEPARTAMENTO 
OPERATIVO 

 
➢ Capacitar al personal: 

* Asistencia al cliente. 
* Conocimiento técnico 
en el giro del negocio. 
 
 
 

DEPARTAMENTO 
ADMINISTRATIVO 

 
➢ Capacitación para 

facturación electrónica, 
uso del sistema 
contable y atención al 
cliente. 
 
 
 
 

FINANCIEROS 

➢ Capacitación 

contable, 

administrativa y 

liderazgo. 

 

 

R.R.H.H. 

➢ Capacitación 

de talento 

humano para 

la selección del 

personal. 

 

 

 

 

FISICO 

➢ Organizar los 

puestos de 

trabajo para los 

ejecutivos. 

 

TECNOLÓGICOS 

➢ Adaptar un 

sistema integral 

contable y 

operativo 

logístico. 
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-Comunicación con el personal de ventas: Vendedor cierra la venta y pasa instrucciones al 

departamento operativo. 

     

-Comunicación con el departamento de operaciones: El personal encargado coordina 

embarques o trámites con los agentes hasta la entrega de mercaderías al cliente final previo a la 

facturación de servicios y cancelación de valores. 

  

-Comunicación con el cliente final: El personal de servicio al cliente entrega continuo 

estatus del trámite, la carpeta de documentos y facturas al cliente final. 
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Capitulo IV 

Administración financiera 

Detallar la administración financiera de una Operadora de Aduana previo al análisis de 

costos, equivale inicialmente a resaltar: 

*La principal fortaleza de la empresa que consiste en integrar a su equipo de trabajo 

profesionales con amplio conocimiento y experiencia en áreas de: coordinaciones, servicio al 

cliente y digitalización.  

*Destacar la principal oportunidad de la empresa como: trabajo en equipo, personal 

calificado y uso de tecnología.  

*Considerar que el factor más importante en el crecimiento de la empresa son los clientes 

recurrentes, según el apéndice A, menciona que el 95% de sus clientes son nacionales, y 5% son 

clientes internacionales.  

*Las variables acreditadas en el desarrollo de las ventas para la empresa son: tipo de 

cambio, movimientos de la bolsa de valores, incremento en los costos del combustible, 

devaluaciones de moneda, la inflación y el riesgo país.  

*Describir que la empresa ofrece servicios de: asesoría de logística aduanera, tráfico 

nacional e internacional de mercancías, transporte internacional multimodal, control absoluto de 

los embarques, servicio integral door to door, logística integral, clasificación arancelaria, 

consolidación de mercancías. 
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*Acentuar las principales ventajas competitivas con: costos, tiempos y consolidación de 

servicios integral logístico dirigido a importadores/exportadores. 

Determinación de costos 

Determina la función de las operaciones logísticas tanto para importaciones como 

exportaciones. Es el análisis que debe realizar una Operadora de aduana y debe estar enfocado al 

tipo de servicio que éste brinde a los clientes.  

Procedimiento de compra y negociación 

Una correcta administración de los procesos de coordinación y compra puede hacer la 

diferencia entre el éxito y el fracaso de una empresa, este es uno de los procesos más importantes 

de una organización, ya que si un departamento de compras no es capaz de adquirir de manera 

eficiente los gastos que la organización necesita para alcanzar los objetivos, tampoco será capaz 

de ofrecer un servicio eficaz y oportuno a los clientes.  

Por otro lado, garantizar la eficiencia del proceso de compras en costos logísticos 

generará una reacción positiva en la cadena que se traduce en ahorros de tiempo, dinero y 

mejores resultados en todos los ámbitos. Así como también la disminución de posibles errores, 

como por ejemplo la ausencia de información al cliente, la ausencia de buena coordinación 

logística en el manejo de cargas y la falta de comunicación entre los distintos departamentos 

involucrados. 

Existen algunas prácticas exitosas que están adoptando las principales compañías del 

mundo y que les han dado excelentes resultados, como son: 

https://blog.corponet.com.mx/optimiza-tu-proceso-de-compras-con-sap-business-one
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-Definir los procesos que conforman el ciclo de compras: Es indispensable que el 

departamento de compras y/o logístico cuente con una visión total de los procesos que conforman 

el ciclo del manejo de coordinaciones de embarque sea de importaciones y/o exportaciones, las 

áreas de oportunidades y los indicadores clave para tomar decisiones más acertadas. 

-Automatizar el proceso: La búsqueda de proveedores es otro proceso que puede requerir 

de mucho tiempo y esfuerzo por parte del equipo de compras y/o logística. Existen herramientas 

ideales como un software para automatizar el proceso y reunir de manera eficiente todos los datos 

referentes a cada proveedor y/o agente por medio de un historial de compras en coordinaciones 

ordenado por fechas, precios o cualquier otra categoría aplicada a la cadena logística. 

Asimismo, permite realizar otras funciones importantes como la elaboración de facturas, 

cuentas por pagar, notas de crédito, cuadro estadístico con valores pagados durante ciertos 

períodos y más. Un proceso de planificación de compra puede estar enfocado en: Mantener un 

monitoreo constante de importaciones y/o exportaciones. Establecer un plan anual de contratos 

logísticos por volúmenes. Seleccionar proveedores con experiencia. Automatización digital de 

procesos. Mantener políticas funcionales establecidas dentro de la organización. Desarrollo de 

participación en ferias internacionales. Visión para generar visitas internacionales a los agentes. 

-Uso de aplicaciones móvil para acelerar los procesos de compra: El uso de los 

dispositivos móviles ha influenciado en gran medida en las prácticas de los negocios, ya que 

estos ayudan a monitorear y controlar el movimiento logístico de cargas. Es importante que todos 

los involucrados en la cadena de valor estén bien informados sobre cada parte del proceso.  

https://blog.corponet.com.mx/beneficios-de-la-movilidad-en-un-erp
https://blog.corponet.com.mx/beneficios-de-la-movilidad-en-un-erp
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-Comunicación con el equipo de compras: Esta práctica es necesario recordar que es 

mantener la comunicación en todos los niveles organizativos y operativos para mejorar todos los 

procesos. Si los colaboradores participan activamente en la toma de decisiones y tienen acceso a 

los documentos escritos que explican exactamente cómo funcionan los procesos departamentales 

dentro de la organización, las posibilidades de confusión y pérdida de tiempo se disminuyen al 

mínimo.  

Solicitar la opinión acerca de las estrategias utilizadas en los procesos de compras en el 

área logístico, financiero y contable, ayuda a mejorar la calidad de las operaciones y contribuir al 

éxito de la organización. 

Acceso a créditos 

Un préstamo es un contrato de deuda financiera mediante el cual una entidad (un banco, 

una compañía no financiera, una agencia gubernamental o incluso un individuo) otorga a otra 

entidad una suma de dinero dada temporalmente y con la condición de que se pagará por 

completo en una fecha posterior con el interés pactado. El acreedor es la entidad que otorga el 

préstamo. El deudor es la entidad que recibió la suma de dinero desde el principio con el 

entendimiento de que la pagará con intereses.  

Al adquirir un crédito bancario una operadora de aduana para capital de trabajo, tiene 

como opción la adquisición de bienes inmuebles para el uso de oficina y camiones para el 

traslado de mercaderías desde puerto/aeropuerto hasta las bodegas del cliente final. Los 

préstamos de contado se devuelven en una suma global en la fecha de vencimiento acordado. Los 

préstamos al contado no conllevan una obligación explícita del pago de intereses.  



114 

 

La amortización de un préstamo es el proceso de liquidar el principal del préstamo 

regularmente durante su plazo. Los préstamos de amortización normalmente se reembolsan en 

pagos parciales o periódicos iguales. El monto de cada cuota se puede desglosar en el pago del 

interés sobre el saldo pendiente del préstamo más un reembolso parcial del principal. El 

calendario de pagos a plazos es el calendario de amortización.  

El préstamo para pymes proporciona una línea de crédito única para satisfacer las 

necesidades de estas empresas. Puede utilizarse como capital de trabajo, así como para requisitos 

de inversión a largo plazo. Se aprueba, después de considerar la naturaleza del negocio, las 

tendencias cíclicas, las proyecciones de flujo de efectivo y los requisitos de tiempo pico. 

Los factores relevantes para una empresa es el análisis de crédito empresarial. Se deben 

estudiar los estados financieros, rotación de clientes, rutas y frecuencias de trámites aduaneros. 

Los estados financieros se diagnostican para evaluar la calidad del servicio, monto de utilidades 

por mes, ventas por ejecutivo, evaluación del comportamiento del cliente y evaluación del riesgo 

de la empresa con el modelo de scoring. 

Con la finalidad de acceder a un mercado tan competitivo una agencia operadora de carga 

logística en aduana se recomienda acceder a línea de crédito financiero, esto con la opción de 

mejorar calidad en servicios, precios, ampliar estructura física, abrir nuevos mercados nacionales 

y/o internacionales. En la actualidad, el 80% de las empresas aduaneras privadas brindan créditos 

directos a las compañías que oscilan desde 30 a 90 días crédito y aplican una rentabilidad del 

150% por cada trámite aduanero. 
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Punto de equilibrio 

En términos de contabilidad de costos, es aquel punto de actividad donde los ingresos 

totales son iguales a los costos totales, es decir, el punto de actividad donde no existe utilidad ni 

pérdida. Hallar el punto de equilibrio es hallar el número de unidades a vender, de modo que las 

ventas sean iguales a los costos. Pasos para hallar el punto de equilibrio consiste en hallar y 

analizar:  

-Definir costos: En primer lugar, definir costos operativos logísticos es lo usual es 

considerar como costos a todos los desembolsos, incluyendo los gastos de administración y de 

ventas, pero sin incluir los gastos financieros ni a los impuestos.  

-Clasificar los costos en Costos Variables (CV) y en Costos Fijos (CF): Una vez 

determinado los costos para hallar el punto de equilibrio, se clasifica en Costos Variables y en 

Costos Fijos:  

*Costos Variables: son los costos que varían de acuerdo con los cambios en los niveles de 

actividad, están relacionados con el número de unidades vendidas, volumen de producción o 

número de servicios realizado, por ejemplo, materia prima, combustible, salario por horas, etc. 

*Costos Fijos: son costos que no están afectados por las variaciones en los niveles de 

actividad, por ejemplo, alquileres, depreciación, seguros, etc.  

-Hallar el costo variable unitario: En tercer lugar, el Costo Variable Unitario (Cvu), el 

cual se obtiene al dividir los Costos Variables totales entre el número de unidades a producir (Q). 
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-Aplicar la fórmula del punto de equilibrio: La fórmula para hallar el punto de equilibrio 

es: (P x U) – (Cvu x U) – CF = 0. Donde: P: precio de venta unitario. U: unidades del punto de 

equilibrio, es decir, unidades a vender de modo que los ingresos sean iguales a los costos. Cvu: 

costo variable unitario. CF: costos fijos. El resultado de la fórmula será en unidades físicas, el 

punto de equilibrio en unidades monetarias simplemente es la multiplicación del resultado por el 

precio de venta.  

-Comprobar resultados: Una vez hallado el punto de equilibrio, se comprueba el resultado 

a través del uso del Estado de Resultados.  

-Analizar el punto de equilibrio: Y, por último, una vez hallado el punto de equilibrio y 

comprobado a través del Estado de Resultados, se analiza saber cuánto vender para alcanzar el 

punto de equilibrio, cuánto vender para lograr una determinada utilidad, cuál sería la utilidad si se 

vendiéra una determinada cantidad de productos, etc. 

Se ha considerado que para el desarrollo de la estrategia planteada “Capacitar constante al 

personal con la finalidad de mejorar el servicio al cliente y coordinaciones logísticas con la 

finalidad de atraer más clientes y aumentar la rentabilidad del negocio”, una agencia operadora de 

carga requiere capital de trabajo con acceso a crédito con una entidad financiera. 

La tabla que se presenta a continuación, se manifiesta crédito de $23.420,02 con una tasa 

anual nominal equivalente al 18.50% y una cuota fija a pagar de $764,65 por el plazo de 42 

meses: 
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Tabla 22. Ejemplo Tabla de Amortización Financiera. 

 

Tomado de: Tabla de amortización, base de datos Banco Litoral año 2021. 

Con este crédito aprobado la empresa Operadora de Aduana accede a la adquisición de un 

camión con el fin de incrementar las ventas al dar servicio propio y personalizado en el transporte 

terrestre de cargas, así como, invertir en capacitación tecnológica, operativa y de servicios al 

personal. 

El análisis financiero realizado en base a la estrategia planteada ha dado como resultado el 

incremento de volumen de ventas por parte del departamento de ventas, al minimizar tiempos en 

cierres de ventas y coordinaciones. 
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Tabla 23. Desarrollo del Estado de Resultados Aplicado a la Estrategia. 

 

La estrategia planteada para cada ejecutivo en venta (considerado 3 vendedores) permite 

cerrar 5 embarques semanales porque minimiza el tiempo en atención al cliente mediante la 

constante capacitación del mejor uso de tiempo aplicado a las ventas y se podría decir que ha 

beneficiado a algunos negocios. Adicional, al tener una adecuada y mejor coordinación los 
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tiempos se minimizan, el camión uso exclusivo de la empresa ha dado mayor credibilidad del 

servicio a cada cliente, así como a los agentes internacional, por lo que se recibe 20 embarques 

y/o contenedores adicionales. Se trata de un crecimiento de rentabilidad neta del 9% en 

comparación con el balance anual del periodo anterior (julio) que fue de 5% utilidad neta. 

Dentro de las estrategias para superar las debilidades y amenazas, se plantea realizar 

campañas de marketing mediante campañas revistas especializadas, internet, redes sociales que 

posiciones a la empresa en el mercado. Al beneficiarse de un crédito para pymes, con bajas tasas 

de interés para el sector productivo, se reduce el costo del endeudamiento y por ende se puede 

competir con mejores precios de servicios. Al cumplir las normas tributarias, se aprovechan los 

beneficios fiscales y las nuevas reformas a favor de las empresas. 

Plan de Negocios 

Tener un plan de negocio es una guía para el emprendedor o empresario, trata de un 

documento donde se describe un negocio, se analiza la situación del mercado y se establece las 

acciones que se realizaran en el futuro junto a las correspondientes estrategias que serán 

implementadas, tanto para la promoción como para la elaboración, si se tratara de un producto 

y/o servicio. Algunas de las razones por las que se necesita un plan incluyen si se va a solicitar un 

préstamo bancario, si se presentará el negocio a inversores o se contratará a un socio comercial. 

El diseño de un plan de negocios para mejorar los procesos financieros y económicos de una 

operadora de aduana es la implementación de un plan de negocio a través de la ejecución de 

estrategias empresariales que permitan repotenciar el proceso de ventas.  



120 

 

El objeto de la implementación de un plan de negocios a través de la ejecución de nuevas 

estrategias empresariales es para mejorar significativamente la operatividad  logística y ventas de 

la organización, la misma que se verá reflejado en el incremento de sus ventas y en la 

maximización de sus utilidades, dado que se alcanzará los objetivos y metas trazadas a futuro.  

Además, la propuesta consiste en una alternativa eficiente para que los directivos 

generales den a conocer al público en general nuevas ofertas de servicio de una agencia de carga 

mediante la aplicación y ejecución de estrategias empresariales que impulsen al bienestar 

económico y social de la empresa, así como también evaluar la situación económica de la misma 

con el objeto de expandir la empresa, aumentando la rentabilidad de la organización, 

estabilizando su situación económica, clientes, proveedores nacionales, agentes internacionales e 

incrementando su nivel de ventas. El plan de negocios de una agencia de carga comprende las 

siguientes fases:  

-Fases del plan de negocios. Tomado de “Plan de Negocio”, por Martínez J., 2017. En el 

diagnóstico financiero se determina el mercado económico (oferta, demanda y circunstancias del 

entorno).  

-Se evalúa el FODA, en el ambiente económico de la agencia de carga, que oriente al 

planteamiento de los lineamientos estratégicos para el desarrollo productivo de la empresa.  

El direccionamiento estratégico tiene relación con el modelo de desarrollo económico 

logístico que se espera obtener mediante la ejecución de las estrategias de mercado de 

posicionamiento y competitivas. El plan de negocios está compuesto por todas las acciones que 

se llevaran a cabo para el desarrollo empresarial a mediano y largo plazo de una agencia de carga.  
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El diagnóstico administrativo se refiere a la planificación en la que se valora el nivel de ventas 

como empresa ofertante de servicios aduaneros, la información obtenida permite tomar las 

decisiones adecuadas sobre las estrategias que se implementaran y ejecutaran. La fase del 

diagnóstico financiero identifica los siguientes componentes: Oferta de servicios, Demanda 

servicios, Condiciones del entorno Metodología del análisis FODA. Tomado de “Plan de 

Negocio”, por Martínez J., 2017. 

Estrategias propuestas Dentro de análisis FODA, se desarrollan estrategias para cada uno 

de los cuadrantes que combinando las fortalezas y oportunidades crean estrategias FO, de igual 

forma al combinar las fortalezas con las amenazas se crean estrategias FA, se combinan 

debilidades con oportunidades para establecer estrategias DO, así también de la combinación de 

debilidades y amenazas generan estrategias DA que maximicen los recursos de la empresa. 

recursos, logrando las mejores ventajas en el mercado (Rojas, 2009). 

Las estrategias FODA, permiten utilizar las fortalezas y oportunidades en el crecimiento 

de la empresa utilizando estrategias como la ubicación geográfica, estrategias en marketing a 

través de medios electrónicos, por medio de encuestas en línea, también con la reducción de 

costos operativos logísticos, estrategia online aplicadas en la página web. En las estrategias 

utilizadas para superar las debilidades con las oportunidades, se incluye la obtención de un 

crédito bancario considerando el apoyo al sector productivo para pymes, considerando la menor 

tasa de interés, realizar las ventas mediante ejecutivas de ventas y desarrollo de sistema en línea 

hacia el cliente final, que en este caso vienen a ser los empresas importadores y/o exportadoras, 

generando un valor agregado frente a la competencia que utiliza métodos tradicionales de venta, 

estas estrategias están reflejadas en el plan de financiamiento, realizar mercadeo a través de 
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medios electrónicos como publicidad web, encuestas y evaluaciones en línea para conocer de 

primera mano las necesidades insatisfechas de los clientes, y mantener actualizado 

constantemente; estas estrategias están incluidas en el plan de marketing. Se plantean estrategias 

para disminuir las amenazas a través de aprovechar las fortalezas, como crear un sistema en línea 

a través de una página web que satisfaga las necesidades reales de los consumidores en relación 

al manejo de sus cargas, incluso de servicios personalizados, pudiendo estimar el tiempo de 

entrega. Con las ventas en línea y presenciales se plantea reducir el costo operativo mediante un 

sistema operativo ágil y seguro que implique tener el seguimiento de cargas en línea, 

incentivando las compras a través de los nuevos servicios, financiamientos y precios. Con el 

nuevo servicio en línea se busca generar preferencia al cliente por los trámites realizados y con la 

utilización de un sistema de información contable y facturación electrónica, se busca disminuir 

los excesos de documentos, teniendo la información en tiempo real, así determinar los ingresos, 

costos y utilidades, para una mejora en la toma de decisiones.  
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Conclusiones 

En base al primer objetivo específico consiste en “mencionar los conceptos claves 

necesarios relacionados al comercio exterior que validan la elaboración del trabajo de análisis e 

investigación”; es de indicar que fueron citados autores clásicos y referentes teóricos sobre el 

comercio exterior; y su esencia consiste en conocer la estructura básica sobre la coordinación 

logística operativa de importaciones y exportaciones. Con referencia al segundo objetivo 

específico concierne en “identificar la estructura de la empresa” que está relacionado al estudio 

de mercado y el desarrollo administrativo y comercial de una empresa operadora de carga 

aduanera para determinar su participación en el mercado frente a los consumidores finales 

“importadores y/o exportadores” y a la competencia con similares características de servicios 

locales, el posicionamiento de la empresa en el mercado para incrementar su participación en el 

mismo. El tercer objetivo específico relativo al “diseño de estrategias” está basado en un análisis 

FODA mediante la matriz MCPE, proceso de establecer nuevas estrategias para el 

posicionamiento de la empresa, que ayude al mejoramiento organizacional de la empresa y a la 

captación de clientes para posicionar a la empresa en el mercado nacional e internacional. El 

cuarto objetivo específico consiste en analizar la situación financiera de la empresa aplicando las 

estrategias establecidas mediante créditos bancarios pymes y la replanificación de un plan de 

negocios con servicios de utilidad para que su mercado objetivo satisfaga sus necesidades. 

Las estrategias recomendadas para mejorar una empresa operadora de carga aduanera en 

época de crisis podrá generar mayores ventas y fortalecer la participación de la microempresa, 

considerando la importancia del factor precio, servicio y financiamiento como elemento decisivo 

al momento de la contratación de servicios logísticos aduaneros integrales. Se reconoce que la 
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comercialización, falta de capacitación, mala coordinación y escasa publicidad se han realizado 

de manera empírica, sin la debida planificación, provocando poco reconocimiento de la empresa 

en el mercado objetivo; por lo que, su participación es el 67,19% de los consumidores finales 

eligen la compra por financiamiento, el 19,79% por calidad y el 2,86% por precio. A pesar de que 

el 83.33% de los dependientes de los importadores prefiere trabajar por fidelidad de antigüedad 

con su proveedor de servicios. Se considera que la estrategia propuesta para las microempresas, 

apuntaría a rediseñar un plan de negocios basados en nuevos procesos administrativos, operativos 

y de ventas para mantenerse en el mercado, pero el hecho de no estar en un buen rankig frente a 

las grandes empresas de esta línea, crea un campo muy estrecho que para salir adelante en 

mediano plazo debe pedir un financiamiento bancario. Por lo que el objetivo de la empresa será 

diferenciarse de las demás empresas, a través de las estrategias de marketing y financiamiento, 

manteniendo el servicio operativo sistematizado, incrementando su capacitación al personal, 

incremento de fuerza de ventas y reforzando la comunicación con los clientes. 
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Recomendaciones 

Implementar estrategias analíticas y competitivas a la empresa que permitan el desarrollo 

organizacional, incremento de rentabilidad e incremento de ventas, mejora en sus funciones de 

coordinación mediante siguientes estrategias: 

• Analizar la situación financiera y FODA de la empresa, analizar su mercado y 

competencia. 

• Diseñar un nuevo plan de negocios para mejorar los procesos financieros, operativos y 

ventas de la empresa a través de la ejecución de estrategias que permitan repotenciar el proceso 

de ventas.  

• Acceder a un financiamiento bancario, esto con la opción de mejorar calidad en 

servicios, precios, ampliar infraestructura, incrementar personal de ventas y operativos.  

• Abrir nuevos mercados nacionales e internacionales bajo el mismo modelo de negocio. 

• Aplicar estrategias de promoción y publicidad tales como: redes sociales, visitas 

comerciales, aplicaciones app y créditos empresariales. 

Continúa capacitación constante al personal para mejorar el servicio al cliente y 

coordinaciones. 

• Establecer alianzas estratégicas con agentes nacionales e internacionales con la finalidad 

de brindar nuevos servicios ágiles y eficientes. 
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Tablas 

A/1. Encuesta de la demanda. 

Ayúdenos a Mejorar. 

Por favor dedique un momento a completar esta pequeña encuesta, la información que nos 

proporcione será utilizada para mejorar nuestro servicio. 
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Apéndices A 

Base de datos de la empresa LOINESA. 
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Apéndices B 

Balanza comercial según información del Ministerio de la Producción. 

 

 

Tomado de: https://www.produccion.gob.ec/wp-

content/uploads/2022/03/VFBoletinComercioExteriormarzo2022.pdf
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eficiente. La propuesta incluye el manejo actual de una agencia operadora de aduana, objetivos, identificación de 
los tipos de servicios, así como mejorar su situación financiera; los cuales permiten controlar eficazmente el área de 
logística aduanera al optimizar su proceso de coordinaciones con proveedores sean con navieras y/o agentes 
internacionales. Una vez establecida la correcta información de estrategias, este servirá como fuente y respaldo 
para la toma de decisiones por parte del directivo, además de ser utilizado como una herramienta clave para todo el 
personal, ya que tendrán conocimiento sobre los procesos y actividades a realizarse.  
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