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RESUMEN 

 

El proyecto titulado “Importación de guantes en poliuretano desde China a 

Colombia” tiene como finalidad mostrar el resultado de la importación de los 

guantes en poliuretano contactando a la empresa fabricante en la feria 

EXPOCOMER en la Ciudad de Panamá, con el propósito de ofrecer protección a 

los empleados.  

 

Se analizaron proveedores y al ver que este guante tiene una excelente 

comercialización en la parte industrial y por ende este mismo es un proyecto 

viable. 

 

Actualmente el procesó de importación es un proceso ágil y oportuno en donde se 

contactó empresas especializadas en el ámbito de comercio exterior para la parte 

logística y de legalización de la mercancía. 

 

En cuanto a las normas arancelarias se detectó que la partida arancelaria de 

guante tiene un arancel del 132% el cual es bastante alto pero se observó que el 

guante no tiene un precio muy alto y que puede ser igualmente comercializado. 
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ABSTRACT 

 

The qualified monograph “Import of gloves in polyurethane from China " work takes 

Colombia as a purpose to show the result of the import of the gloves in 

polyurethane contacting to the manufacturing plant in the fair EXPOCOMER in the 

City of Panama, with the intention of offering protection to the employees. 

 

Suppliers were analyzed and on having seen that this glove has an excellent 

commercialization in the industrial part and for ended this one itself is a viable 

project. 

 

Nowadays it processed of import it is an agile and opportune process where there 

were contacted companies specialized in the area of exterior trade for the logistic 

part and of legalization of the goods.  

 

As for the tariff procedure there was detected that the tariff item of glove has a duty 

of 132 % which is high enough but was observed that the glove does not have a 

very high price and that it can be equally commercialized 
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INTRODUCCIÓN 

 

La falta de implementación de maquinaria en el país ha generado que Colombia, 

tenga índices altos de importación en varios de los productos, como es el caso de 

los guantes, los cuales necesitan ser elaborados en serie, pero así mismo 

manteniendo controles de calidad y por ende abaratar los costos de producción, 

lo que permite que el precio ofertado al país importado sea llamativo y que el 

precio para el consumidor final sea accesible. 

 

China es un país que se ha caracterizado por su crecimiento productivo en las 

últimas décadas. En nuestro país existe una alta demanda de los productos 

manufactureros de ese país, debido al bajo costo de su mano de obra, lo cual 

generó un gran interés en nuestra compañía, DOTAFER. En el  viaje a Panamá, 

durante la feria EXPOCOMER, las compañías expositoras fabricantes de guantes 

de poliuretano eran orientales. Lo que ratificó nuestra decisión de adquirir el 

producto con un proveedor en China. 

 

El objetivo principal de la misión era contactar un proveedor el cual cumpliera con 

las necesidades de DOTAFER como son los guantes de poliuretano, buscando la 

mejor oferta en cuanto a calidad y precio, posteriormente realizar el proceso de 

importación y comercialización de los guantes, haciendo a DOTAFER aún más 

competitivos en el mercado. 

 

El proyecto tiene como finalidad determinar todo el proceso importación de los 

guantes de poliuretano de China a Colombia, para lo cual se obtendrá toda la 

información posible para dicho proceso 

 

Se menciona que la investigación, dará un gran aporte para los profesionales de 

Comercio Exterior, al tener de manera documentada todo el proceso de la 

importación de guantes de poliuretano de China a Colombia. 
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Capítulo I 

 

CONTEXTO 

 

DOTAFER es una empresa comercializadora de productos de DOTACION DE 

SEGURIDAD INDUSTRIAL, FERRETERIA, ASEO Y PAPELERIA desde el 2012, 

encaminada a brindar una atención eficiente y adecuada a la industria 

manufacturera, al comercio y a las empresas en general. Conformada por un 

grupo de personas, que conocedoras de la necesidad que tiene la empresa 

moderna, de contar con proveedores integrales que respalden técnicamente todos 

y cada uno de los productos suministrados, en una forma ágil y oportuna. 

  

Nuestro personal cuenta con el conocimiento necesario para brindarle una 

correcta asesoría en la selección, uso, respaldo técnico, atención de garantías, 

etc. de los productos suministrados por nosotros con lo cual podemos asegurar 

que somos un proveedor confiable para nuestra selecta clientela. 

 

Surgió la idea de poder contactar una empresa fabricante de guantes en donde 

se vio la posibilidad que en la misión realizada a la ciudad de Panamá se dio la 

oportunidad de poder asistir a la feria EXPOCOMER 2015 Panamá 

 

Es una feria anual dedicada a promover encuentros comerciales entre misiones 

que llegan del exterior y empresas locales. EXPOCOMER ofrece su experiencia 

para articular el intercambio entre los sectores industriales, comerciales y de 

servicios de América, Asia, Europa y el Caribe. Aunque se presenta una amplia 

gama de productos, las categorías principales de EXPOCOMER son: alimentos, 

textiles, construcción, tecnología y servicios. Nos permite contactar a más de 

2.500 empresas de todo el mundo en donde se tendrá la oportunidad de realizar 

intercambios comerciales, la cual será una exposición comercial multi-sectorial. 
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Este es el sitio ideal para dar a conocer los productos a nivel local y regional, 

lanzar nuevos productos, al mercado y evaluar la competencia. Es también clave 

para obtener la representación de los productos en Panamá y utilizar la Zona Libre 

de Colón como puente para reexportación de los productos. Este año se realizó 

del  11 al 14 de marzo en el centro de convenciones ATLAPA. 

 

En la visita se logró contactar a XINJI SUNNYHOPE SAFETY PRODUCTS. LTD 

la cual es un fabricante de guantes profesional con sede en el norte de China. 

Ellos tienen un equipo personas con experiencia de más de 20 de años. Con 

expectativas de los clientes cada vez más altos y competiciones muy fuertes, se 

dedica a la producción guantes para proteger la seguridad de los trabajadores. La 

empresa cuenta con una capacidad anual de producción de 1.800.000 docenas 

de varios guantes de alta calidad Los productos incluyen látex recubierto guante, 

guante de nitrilo recubiertos, guantes de jardinería, guantes de soldadura, guantes 

de neón, guantes de PVC, guantes de cuero y guantes de neopreno. Estos 

productos son ampliamente utilizados en la industria química, la pesca, la 

ingeniería mecánica, la galvanoplastia, la impresión, pintura, construcción, 

agricultura y otros campos. La cual fue la empresa encargada para la producción 

de los guantes para la importación. 
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Capítulo II 

 

 

FUNDAMENTOS TEORICOS 

 

Producto: 

 

Los guantes de poliuretano, son los guantes de protección industrial de uso 

general idealmente para proteger a las personas de los procesos, con un 

excelente nivel de agarre, destreza y comodidad, los cuales se podrán apreciar a  

Continuación. 

 

 

 

 

 

 

Figura 1: Guante de poliuretano 

Fuente: Sunny Hope Gloves 
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Aplicaciones: 

 

Se enunciaran ejemplos de aplicaciones y usos comunes de los guantes. Es muy 

importante conocer el proceso y los riesgos mecánicos que este mismo genera: 

abrasión, corte, rasgado y punción; a los que está expuesta la persona para poder 

definir el uso del guante adecuado. Este producto no debe ser usado como 

protección contra químicos.  

 

 Ensamble de precisión 

 Manejo de paneles de control 

 Ensambles electrónico 

 Embalaje  e inspección 

 

Características: 

 

El guante está fabricado de un tejido de punto de nylon negro sin costuras, que 

provee comodidad, mejor ajuste, mayor destreza. Esto se traduce en una mayor 

productividad y durabilidad para el usuario cuando se le compara con otros 

guantes de protección general, tales como el cuero y la carnaza. Las costuras en 

la punta de los dedos, son parte de las razones por las cuales, otros guantes de 

protección proveen menor destreza y comodidad al usuario. Estos guantes tienen 

una banda elástica en la muñeca con código de colores que permite identificar la 

talla. Recubrimiento de Poliuretano El guante tiene un recubrimiento de 

poliuretano, que provee una capa con buena resistencia a la abrasión y rasgado, 

protección contra líquidos, agarre en seco-húmedo y durabilidad. El recubrimiento 

ofrece la misma sensibilidad táctil de un guante delgado, pero con la protección 

de un guante recubierto.  
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Composición del Guante  

 

Nylon: 40% Poliuretano: 60% 

 

Información de Desempeño 

 

 

 

 

Tabla 1: Desempeño guante 

Fuente: Kimberly Professional 

 

 

 

Códigos / Tallas/ Presentación 

 

 

 

Tabla 2: Códigos/ Tallas/Presentación 

Fuente: Kimberly Professional 
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Almacenamiento y Disposición final 

 

Los guantes de poliuretano, deben ser almacenados en un lugar fresco y seco. 

Los guantes deben ser utilizados antes de 2 años después de haber sido 

recibidos. Se sugieren los rellenos sanitarios como lugar para disposición final del 

producto. El comportamiento del material luego de desechado en rellenos 

sanitarios está ligado al comportamiento biodegradable de los componentes 

descritos previamente. 

 

Negociación 

 

La negociación en el ámbito empresarial nos vemos obligados a interactuar con 

diferentes personas de otros países y culturas en EXPOCOMER. Queramos o no, 

los principios de la negociación internacional entran en juego. Entramos a. 

 

El principal paso de una negociación es la preparación. Es la capacidad de 

entenderse con las demás personas que observan el mundo de otra forma 

(ligeramente o sustancialmente) diferente al empresario común. Por eso, es 

primordial preparase para iniciar una negociación 

 

La mayoría de las veces la persona que más sabe de la negociación tiene más 

ventajas en una negociación. Por eso, en cuanto se sepa más del otra parte, como 

son costumbres, culturas. Etc. Mejor preparado se estará. 

 

Por último, en una negociación las comunicaciones con diferentes personas e muy 

importante. Por ejemplo, a los americanos les gusta más ir al grano. Sin embargo 

a los chinos le gusta más un proceso largo. 
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Incoterms 

 

Ya conociendo lo que es una negociación, un factor principal es el incoterm con 

el cual ser realizara la importación. Según la Cámara de Comercio Internacional 

(CCI) la cual es la encargada de actualizar los incoterms, la última versión entro 

en revisión en el 2008 y está en vigor desde Enero del 2011. Dentro de los 

principales cambios que se vieron en la eliminación de los incoterms como: 

 

DAF: DELIVERED AT FRONTIER 

DES: DELIVERED EX SHIP 

DEQ: DELIVERED EX QUAY 

DDU: DELIVERED DUTY UNPAID 

 

Así mismo dos incoterms fueron agregados: 

 

DAP: DELIVERED AT PLACE 

 

Adopta el propósito de DAF y DDU, pues tas determinan el lugar acorado en 

destino para la entrega de la mercancía. INCOTERM  más flexible ya además para 

todas las modalidades de transporte. 

 

DAT: DELIVERED AT TERMINAL 

 

Funciona para todo tipo de transporte, especialmente el marítimo. Establece la 

entrega en puerto de destino, después de descargada la mercancía. Mientras que 

los INCOTERMS 2000  tenían 4 categorías, grupo E: salida, grupo F: Llegada, los 

INCOTERMS 2010  solo tendrán 2 tipos de categoría, para cualquier tipo de 

modalidad de transporte. 
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EXW: EX FABRICA Este incoterm determina que la responsabilidad del vendedor, 

es poner la mercancía en el local del comprador. 

 

FCA: FRANCO EN EL MEDIO TRANSPORTE 

 

El vendedor tiene la obligación de entregar la mercancía en el punto acordado 

dentro del país de origen. Se hace cargo de los gastos hasta que la mercancía 

este en el punto acordado entre las dos partes.  

El incoterm FCA  lo podemos utilizar con cualquier tipo de modalidad de 

transporte: aéreo, terrestre, ferroviario y en contenedores multimodal. 

 

CPT: TRANSPORTE PAGADO HASTA 

Se utiliza para el transporte que no es marítimo. 

 

CIP: TRANSPORTE Y SEGURO PAGADO HASTA 

Es el incoterm igual al CIF, peros e utiliza para el transporte que no sea marítimo. 

 

DAP: DELIVERED AT PLACE 

Adopta el propósito de DAF y DDU,  pues nos señala el lugar convenido en destino 

para la entrega de la mercancía. Incoterm más flexible y además para todas las 

modalidades de transporte 

 

DAT: DELIVERED AT TERMINAL 

Sirve para todo tipo de transporte especialmente el marítimo. Determina la entrega 

en puerto destino, después de descargado 

 

FOB: FRANCO A BORDO – FREE ON BOARD 

El vendedor se responsabiliza de colocar la mercancía a bordo de una nave en el 

puerto indicado 

FAS: FRANCO AL COSTADO DE LA NAVE 
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El vendedor toma la responsabilidad  de poner la mercancía al costado de la nave 

del muelle o en las barcazas, en el lugar indicado en la factura. 

 

CFR: COSTO Y FLETE 

 

El vendedor se debe hacer responsable de pagar los costos del flete necesarios 

para poder transportarla al destino indicado. 

 

CIF: COSTO, SEGURO Y FLETE 

 

Es similar al CFR pero el vendedor también se debe hacer cargo del seguro de la 

mercancía 

 

 

Figura 2: Incoterms 2010 

Fuente: Blog comercio internacional 
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Una vez vistos los inconterms el que se aplicó para la importación de los guantes 

desde China será FOB, lo cual indica que nos hicimos cargo después de que la 

mercancía este abordo de la nave. 

 

 

 

Figura 3: Incoterm FOB 

Fuente: Blog de incoterms 

 

Arancel:  

 

Un arancel es el impuesto que pagan los bienes que son importados a un país. 

Los aranceles son derechos de aduana que pueden ser específicos o ad valorem. 

Los aranceles aumentan el precio de los bienes importados. Arancel, es la 

nomenclatura oficial de mercaderías clasificadas con la determinación de los 

gravámenes que deben causarse con motivo de la importación y/o exportación. 

Cada producto exportable es identificado con su Posición (o Tarifa) Arancelaria. 
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Ubicación posición arancelaria:  

 

La posición arancelaria es un código para que el Sistema Armonizado pueda 

identificar las mercancías, esta consta con diez dígitos, los cuatro primeros se 

conoce como partidas arancelarias y señala a que capitulo va destinado y a que 

partida. Ejemplo la posición arancelaria la cual va clasificada el guante es: 

 

 61.10.11.00.00 

 61 : Capitulo 

 61.10: Partida arancelaría 

 61.10.11: Subpartida arancelaria 

 61.10.11.00.00 Posición arancelaria 

 

Posición arancelaría: 

 

(Véase figura en la siguiente página) 

 

 

 

Figura 4: Posición arancelaria 

Fuente: Aduanet 
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Capitulo III 

 

FUNDAMENTOS METODOLOGICOS 

 

Objetivos específicos: 

 Evaluar el proveedor presentado en la feria EXPOCOMER, por medio de 

la cotización, para realizar la compra del producto. 

 Analizar los diferentes proveedores para los procesos de importación y de 

legalización de la mercancía. 

 Identificar los requisitos exigidos por la DIAN para la importación de los 

guantes. 

 Identificar los diferentes procesos de almacenamiento de la mercancía en 

Dotafer 

 Identificar estrategias para la comercialización de los guantes 

Actividades: 

 Identificar los posibles beneficios del proveedor para luego solicitar 

cotización del producto para  proceder a la compra de los guantes. 

 Describir las condiciones de pago que nos pauta el vendedor para realizar 

el pedido de los guantes. 

 Identificar la agencia de adunas y logística para elaborar todo el proceso 

de importación y de legalización de la mercancía. 

 Analizar los gravámenes impuestos por la aduana Colombiana para la 

importación de los guantes. 

 Determinar las medidas de la mercancía para su almacenamiento. 

 Identificar las diferentes estrategias de comercialización para el mercado 

objetivo 
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Evidencia: 
 Selección del proveedor XINJI SUNNY HOPE GLOVES para la 

producción de los guantes en poliuretano. 

 Elaboración de la cotización por parte de XINJI SUNNY HOPE GLOVES, 

para analizar los diferentes beneficios otorgados por el proveedor. 

 Elaboración del contrato determinando las diferentes obligaciones como 

del comprador como del vendedor. 

 Selección  del proveedor AGENCIA DE ADUANAS Y LOGISITICA para 

todo el proceso de importación y de legalización de la mercancía. 

 Revisión de las medidas de la mercancía, para su distribución y 

almacenamiento en Dotafer. 

 Estrategias para la comercialización del guante en mercado objetivo 
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CAPITULO IV 

HALLAZGOS 

Proveedor 

 

NOMBRE DE 

LA EMPRESA 

 

CONTACTO 

 

DIRECCIÓN 

 

TELEFONO 

 

PAG. WEB 

 

EMAIL 

XINJI 

SUMMYHOPE 

SAFETY 

PRODUCTS 

CO.,LTD 

 

 

JESSICA 

WANG 

XICHEING 

INDUSTRIAL 

PARK, 

SOUTH 

ZHIQUI 

TOWN 

 

 

+86-311-

851085887 

 

http://www.su

nnyhopegl 

oves.com/Co

ntact.asp 

 

 

sales@ 

sunnyho 

pegloves.

com 

 

Cotización: 

El jueves 12 de marzo en la feria de EXPOCOMER en Panamá el cual fue 

contactado  XINJI SUNNYHOPE SAFETY PRODUCTS. LTD el fabricante de 

guantes para poder llegar a un acuerdo comercial. Fue solicitada una cotización 

para 12.000 pares de guantes en términos FOB la cual fue presentada de la 

siguiente manera:  

http://www.sunnyhopegl/
http://www.sunnyhopegl/
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Figura 5: Cotización 

Fuente: Sunny Hope Gloves 
 

 

 

Como podemos observar el guante en poliuretano tiene un costo de 1.20 USD 

cada docena lo cual nos da un precio de 250 COP con una TRM (tasa 

representativa del mercado) de 2.500 USD.   

 

Condiciones de compra:  
 
El gerente general de DOTAFER ya analizada la viabilidad de la importación de 

este guante, se hizo contacto con  XINJI SUNNYHOPE SAFETY PRODUCTS. 

LTD para averiguar el proceso para llegar a un acuerdo comercial. Las 

condiciones de  XINJI SUNNYHOPE SAFETY PRODUCTS. LTD para empezar 
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con la producción de los guantes ítem número 1 de la cotización para la 

elaboración de 12.000 pares en término FOB son los siguientes: 

 

- 30% Anticipado – 70 Terminada la producción 

- Transferencia  al Banco de China 

- 30 días de producción 

- 240 pares por caja 

 

Compra 
 
Se realizó la compra de los guantes abonando el 30% para comenzar con la 

producción de los guantes, el pedido fue realizado e la siguiente manera. 

 

 Talla 7: 960 pares 

 Talla 8: 5040 pares 

 Talla 9: 5040 pares 

 Talla 10: 960 pares 

Con una tasa representativa del Mercado (TRM) de 2.500 pesos de un valor de 

1.20 USD/DOC en termino FOB. 

 
Transporte y Aduana 

 
Se contactó un intermediario en Colombia para todos los procedimientos de 

aduanas y transporte que el proceso requerido, ya que DOTAFER  es una persona 

natural con la empresa intermediará identificada con el nombre de AGENCIA DE 

ADUANAS Y LOGISITICA S.A, se le solicito la cotización de transporte y aduana 

que se presenta de la siguiente manera. 
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Figura 6: Cotización Agencia de aduanas 

Fuente: Agencia de aduanas Logística S.A 

 

Contrato compraventa 

 
En cuanto al contrato de compraventa se debe tener en cuenta que tiene que ser 

un texto impreso con las condiciones generales de compra y venta. El contrato de 

compraventa es una de las modalidades más usadas en el ámbito comercial, por 

lo generaliza las obligaciones del comprador y del vendedor. 

 

Se cuentan con normas y lenguaje universal en materia de contratos de 

compraventa se expidió el decreto 2826 de diciembre de 2001 el cual fue 

elaborado por las Naciones Unidas en la “Convención sobre contratos de 

compraventa internacional de mercaderías” en 1980. 
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Condiciones del contrato 
 

 Objetivo del contrato: Naturaleza, descripción cualitativa y cuantitativa 

Obligaciones del vendedor 
 

 Entrega de la mercancía: transporte, embalaje, fecha 

 Control de conformidad: muestras, modalidades 

 Instrucciones sobre utilización, planos, manuales. 

Obligaciones del vendedor 
 

 Garantías 

 Modalidad de pago: términos de pago, lugar de pago 

Traspaso del riesgo y de la propiedad 
 

 Traspaso del riesgo y de la propiedad 

 Traspaso de la propiedad 

Servicio de post venta  
 

 Garantía: reparación y mantenimiento 

Precio y modalidad de pago 
 

 Precio: Regidos por la TRM  del día 

 Forma de pago: Contado 

Otras clausulas 
 

 Idioma del contrato 

 Derecho del contrato 

 Elección del domicilio 

 Fechas y formas autenticas 
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Contrato 
 
Luego de analizados la condiciones del contrato, como las obligaciones tanto del 

comprador como del vendedor se dispone a la elaboración del contrato con la 

empresa  AGENCIA DE ADUANAS LOGISTICA S.A la cual va a hacer la encargad 

de ser el intermediario entre XINJI SUMMYHOPE SAFETY PRODUCTS CO y 

DOTAFER para poder lograr todo el procedimiento de compra y venta de los 

guantes, en el cual quedo estipulado en el siguiente contrato: 

 

Figura 7: Contrato 

Fuente: Agencia aduanas logística S.A 

 

 

 

 

 

Producción de los guantes 



 
23 

 
China es donde hay sobrepoblación, esto ha generado que la mano de obra es de 

muy bajo costo ya que los sueldos que se manejan son 1160 yuanes lo cual 

equivale a 579.625 pesos colombianos mensuales esto como primer factor, otro 

beneficio que tener tan cerca de Japón pueden adquirir lo último en tecnología y 

la mayoría de la materia prima la adquieren en la India, entonces al momento de 

unir estos tres factores podemos concluir que China tiene los mejores recursos 

para producir lo que estamos buscando. 

 

La industria de los guantes en China son de muy buena calidad y sus precios son 

accesibles, el proveedor que nos abastecerá como es XINJI SUMMYHOPE 

SAFETY PRODUCTS CO teniendo producción de 100 a 1000 guantes diarios. 

 

Posteriormente al conocer las ventajas que este mismo China nos ofrece para la 

producción de los guantes, y ya hecho el primer abono de los guantes del 30% el 

cual fue cancelado a AGENCIA DE ADUANAS LOGISTICA S.A  el cual fue el 

intermediario para lograr toda la operación. 

 

 Almacenamiento 
 
El almacenamiento es un espacio donde se suele guardar inventario el cual no 

está en proceso de fabricación, ni de transporte. El almacenaje permite acercar 

las mercaderías a los puntos de consumo 

 

El almacenamiento de los guantes fue ubicado en el almacén de DOTAFER para 

una mayor facilidad al momento de comercialización de los guantes y reducir 

gastos de logística de transporte.  
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Figura 8: Almacenamiento 

Fuente: Dotafer 
  
Comercialización 

 
La noción de comercialización tiene distintos usos según el contexto. Es posible 

asociar la comercialización a la distribución o logística, que se encarga de hacer 

llegar físicamente el producto o el servicio al consumidor final. El objetivo de la 

comercialización, en este sentido, es ofrecer el producto en el lugar y momento 

en que el consumidor desea adquirirlo: “Tuvimos un problema con la 

comercialización ya que los transportistas hicieron una huelga”, “Nos han 

informado sobre algunos inconvenientes en la comercialización en el norte del 

país”. 

 

Existen diversas formas de llevar a cabo la comercialización de un producto. Una 

de ellas puede concretarse en tiendas, almacenes o mercados, con la mercadería 

a la vista del comprador. Es habitual que cada producto presente su precio en 

algún cartel o etiqueta. 

http://definicion.de/distribucion/
http://definicion.de/logistica/
http://definicion.de/servicio
http://definicion.de/mercado/
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La comercialización también se puede desarrollar a distancia, ya sea 

por Internet (el comercio electrónico), teléfono o catálogo. En estos casos, lo más 

frecuente es que el pago de la compra se realice con tarjeta de crédito, ya que 

resulta más cómodo y rápido que el envío o la entrega de dinero en efectivo. 

 

Se conoce como comercialización ilegal al proceso de venta que se realiza por 

fuera de la ley (en tiendas informales o improvisadas, que no pagan impuestos ni 

ofrecen garantías al comprador). 

 

Luego de análisis de los procesos de comercialización se toma la decisión de 

comercializar los guantes es contactarnos con las empresas especializadas en 

seguridad industrial para los empleados, la cual se realizó una estrategia de venta 

para obtener una alta demanda en las empresas se presentó una promoción la 

cual está representada de la siguiente manera. 

   

 

Figura 9: Estrategia de venta  Figura 10: Factura de venta 

Fuente: Dotafer 

 

 

 

 

 

http://definicion.de/internet
http://definicion.de/comercio/
http://definicion.de/dinero
http://definicion.de/ley
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CONCLUSIONES 

 

 Al realizar el proceso de importación de los guantes he profundizado mis 

conocimientos, que me han permitido desarrollar de manera efectiva esta 

temática. 

 Los guantes a importar son un elementó esencial para la seguridad y 

protección personal de los trabajadores. 

 Exitosamente los proveedores cumplieron a cabalidad con los tiempos y 

horarios pre-establecidos, con el objetivo de mantener a uno como 

importador satisfecho, así mantener una buena imagen internacional. 

 Al realizar este proyecto se vieron los diferentes componentes que avala 

todo un proceso de importación así mismo reflejando la facilidad de un 

proceso de importación 

 Al realizar la misión a Panamá se obtuvo el resultado de obtener una 

comunicación directa con el proveedor y unos buenos resultados de esta 

misma. 
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RECOMENDACIONES 

 

 

 Tener en cuenta el capital de reserva a fin de cubrir gastos imprevistos 

tanto con el proveedor contactado en Panamá como con los clientes. 

 Se deberá cumplir todo el proceso de importación secuencialmente, lo que 

nos permitirá saber en qué y cómo se distribuye el tiempo y el dinero de 

toda la importación. 

 Tener conocimiento sobre las costumbres, culturas y de más factores con 

las personas con quien se realizaría la negociación para así mismo no tener 

errores y malos entendidos al momento de negociar. 

 Antes de iniciar un proceso de importación tener en cuenta la acogida que 

este producto obtendrá en el mercado objetivó al momento de ser 

comercializado. 
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ANEXOS 

GUANTE DE POLIURETANO 
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DECLARACIÓN DE IMPORTACIÓN 
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FACTURA COMERCIAL 

 

 

FACTURA TRASNPORTE TERRESTRE 
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GASTOS PORTUARIOS 
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DOCUMENTO DE TRANSPORTE MARITIMO 
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FACTURA DE VENTA 
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