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Acerca de este informe 

El presente informe ayuda a las pequeñas empresas a cumplir las normas comerciales cuando venden 
productos a la Unión Europea y los Estados Unidos de América. Examina las condiciones relativas a la 
importación y la función que desempeñan las autoridades aduaneras en la recaudación de impuestos al 
comercio electrónico. Además, aborda la importancia de contabilizar y pagar correctamente los impuestos 
indirectos e incluye una explicación de los nuevos procedimientos que aplica la Unión Europea desde julio 
de 2021 y que entrañan obligaciones nuevas para los vendedores y los mercados. 
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Prefacio 

Si bien, el comercio electrónico no era antes una prioridad para numerosas micro, pequeñas y medianas 
empresas de todo el mundo, la pandemia de COVID-19 supuso un cambio radical. Las empresas que no 
estaban preparadas para la venta en línea se enfrentaron a un difícil dilema: dejar que sus ventas cayeran 
en picado o innovar con rapidez. 

En el Centro de Comercio Internacional, las múltiples historias de resiliencia de una serie de empresarios 
de los países en desarrollo que han apostado por el comercio electrónico como canal de ventas nos resultan 
enormemente alentadoras. Gracias a ello, muchos han sobrevivido y unos cuantos han logrado prosperar.  

El presente informe está basado en la labor que hemos realizado para ayudar a mujeres emprendedoras y 
propietarias de empresas de América Central, muchas de las cuales han decidido apostar por Estados 
Unidos y Europa para captar demanda y obtener mejores precios por medio del comercio electrónico. 
Nuestra experiencia con estas empresas nos permite compartir nuestro conocimiento sobre ventas en línea 
a Estados Unidos y Europa públicamente, con el fin de que se beneficien otras empresas. Dados los 
constantes cambios en las normas y los reglamentos, las pequeñas empresas tienen que conocer los 
nuevos requisitos y anticiparse a ellos.  

Pero las empresas que han conseguido vender internacionalmente también tienen sus riesgos. A medida 
que las pequeñas empresas vayan forjando una clientela internacional a través del comercio electrónico, 
pueden crecer con mayor rapidez que su capacidad para gestionar el cumplimiento en los distintos 
mercados. Una gestión errónea puede derivar en importantes multas o en el cese de su actividad 
internacional. 

Aquí es donde se pueden apreciar más directamente las ventajas de la facilitación del comercio: hay que 
asegurarse de que las pequeñas empresas no queden excluidas o se sientan poco alentadas a participar 
en el comercio internacional por no comprender y no aplicar los procedimientos apropiados. 

El poder de las redes —y el valor que otorgan las pequeñas empresas a aprender de sus homólogas— es 
cada vez más palpable. Esperamos que estos conocimientos extraídos de nuestra propia experiencia sean 
útiles para un público más amplio, y que podamos seguir ampliando los intercambios entre unos y otros, 
como hemos visto en nuestra plataforma ecomconnect.org. 

Estamos dispuestos a colaborar con todas las empresas pequeñas y a compartir nuestro aprendizaje en 
beneficio de los futuros aprendices de comercio electrónico de los países en desarrollo. 

 

 
Pamela Coke-Hamilton 
Directora Ejecutiva 
Centro de Comercio Internacional 

  

https://ecomconnect.org/
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Resumen ejecutivo 

El crecimiento del comercio electrónico transfronterizo en las dos últimas décadas ha hecho que algunas 
pequeñas empresas sean "globales de nacimiento", es decir, que sirvan a una base internacional de clientes 
desde su fundación. De estas "micromultinacionales", las más exitosas aprenden a lidiar con las 
complejidades del comercio internacional, incluida una tramitación adecuada de los impuestos y los 
derechos.  

De lo contrario, se puede producir un conjunto de consecuencias en cascada: clientes internacionales 
insatisfechos al recibir peticiones inesperadas de pagos adicionales en la entrega; rechazo y devolución, a 
un costo muy elevado, de muchas de dichas entregas; daños a la reputación y pérdidas de negocios; 
peticiones de pagos de las autoridades aduaneras y tributarias; sanciones de los mercados en línea y el 
posible fracaso de la empresa. Este ciclo de fracaso es demasiado habitual entre muchas pequeñas 
empresas en proceso de transición desde la informalidad hacia el mundo, tentador y de alto potencial, del 
comercio electrónico. 

Esta publicación representa una introducción a la tramitación de los regímenes aduaneros y la aplicación 
de derechos e impuestos a las pequeñas empresas que participen en el comercio electrónico transfronterizo. 
Es un tema muy amplio y no exento de complejidades, pese a estar basado en unos principios sencillos. 
Para presentar estos principios, esta guía se centra en dos grandes mercados que suelen ser prioritarios 
para los pequeños vendedores: la Unión Europea y los Estados Unidos. Se exponen ejemplos que ilustran 
la forma de evaluar el tipo aplicable de los derechos de importación y de calcular el tipo impositivo correcto. 

El conocimiento de los principios y la aplicación de los derechos y los impuestos puede resultar más 
necesario si cabe para una empresa pequeña que la presentación de un presupuesto correcto del precio 
total "de puerta a puerta" a sus clientes internacionales. Dependiendo del país de origen, el tipo y el valor 
de los productos que se vendan en algunos mercados pueden brindar la oportunidad de aumentar la 
competitividad. Por ejemplo, en los Estados Unidos se aplica un umbral "de minimis" de 800 dólares a los 
derechos de aduana, lo que implica que la mayor parte de los productos que no superen este valor pueden 
acceder a dicho mercado sin la necesidad de pagar gastos de aduana. Asimismo, es útil saber dónde se 
han negociado tipos preferenciales entre países y dirigirse a dichos mercados. 

A muchas pequeñas empresas el proceso de obtención de esta información puede resultarles abrumador. 
Sin embargo, a través de su Trade Access Map, el ITC ofrece una herramienta que ayuda a que esas 
consultas resulten relativamente sencillas. El primer paso consiste en conocer la descripción de la 
clasificación del producto. En esta publicación se presentan los distintos tipos de clasificación en vigor, así 
como conceptos conexos, como las "normas de origen", que describen dónde se obtienen el producto y sus 
insumos para determinar si puede aplicarse un acuerdo comercial determinado. 

Para las pequeñas empresas que decidan servir a unos pocos mercados seleccionados con una gama 
limitada de productos, el cálculo de los derechos e impuestos aplicables es una tarea relativamente fácil. 
Una solución sencilla pasa por trabajar con proveedores de servicios de transporte que puedan proponer el 
Incoterm "entregado con pago de derechos", con el pago de un cargo adicional al vendedor por este servicio. 

No obstante, hace falta disciplina para revisar y actualizar los cálculos con regularidad. Cuando el volumen 
y la complejidad aumentan, empiezan a resultar atractivas otras soluciones, entre ellas, la contratación de 
los servicios de profesionales como contables, corredores de exportaciones o proveedores de servicios 
logísticos externos. Pero incluso si delega los aspectos técnicos en dichos expertos, la pequeña empresa 
debe conocer los principios y controlar el trabajo que se realice en su nombre, pues la responsabilidad con 
respecto a los errores puede recaer sobre el vendedor. 
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