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RESUMEN

El presente trabajo tuvo como finalidad proponer un “Manual de procesos de gestion de
importacién de cosméticos para la empresa Gosen, Canton Cayambe”. Para lo cual fue
necesario establecer una metodologia y técnicas de levantamiento de informacion, con
las cuales se puedo encuestar a los colaboradores de la empresa, en donde se recolecto
informacién valiosa que permiti6 conocer su situacion interna. Con los resultados
obtenidos se pudo levantar una matriz EFI la cual permitié a través de una ponderacion
de 2.67 reconociendo que la empresa esta utilizando sus fortalezas para hacer frente a
sus debilidades, pudiendo determinar lo siguiente: el 2.67 se encuentra sobre el promedio
de 2.5 que significa que la microempresa cuenta no cuenta con problemas internos. Entre
sus principales fortalezas se encuentra que tiene definida el como relacionarse y prestar
servicio al cliente ya que al ser una microempresa comercializadora se basa en prestar
ese servicio con el producto. Otra fortaleza es contar con un personal con formacién

académica ya que tiene el conocimiento basico de como relacionarse con los procesos.

En el andlisis externo se analizd factores externos que se relacionan con la empresa
dando como resultado la ponderacion de 2.55 que refleja la microempresa da a entender
gue tiene grandes oportunidades en el mercado. Entre las principales oportunidades se
encuentra; el alto consumo de los productos por fechas especiales o de temporada; y los
canales de comunicacién como lo son las redes sociales y las tecnologias que ayudan a

promocionar los productos.

La principal amenaza que esta presente en la microempresa es el contrabando, el entorno
politico del pais y los incrementos de los aranceles; todos los productos que se
encuentran en la linea de cosméticos tienen sus altas y bajas pero este negocio esta
distorsionado por el contrabando ya que es una de las medidas en las que se evitan los
impuestos. También el entorno politico esta presenta ya sea por las manifestaciones o la

adopcion de alguna una reforma.

La matriz muestra que existen diferentes posibilidades donde el propietario debe
implementar manuales de funciones y procedimientos; ya que por su calificacién de 2.67

muestra que esta aprovechando las fortalezas como principal fuente de subsistencia y
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mejoramiento. Por el contrario, también muestra sus debilidades que estan relacionadas
con la infraestructura y que apegado al no poseer un manual de gestion de sus procesos

impide que la empresa pueda crecer en todos sus ambitos.

A través de los resultados obtenidos, se establecieron conclusiones para la empresa, las
mismas que denotan la necesidad de la implementacion de manual de procesos de
gestion de importacion de cosméticos con el cual permitird a la empresa que sepa de
como importar productos sin cometer errores o de manera empirica, ya que el mismo sera

instrumento de guia para el encargado o personal que se haga cargo del departamento.

Palabras clave: Empresa, Importacion, manual de gestion, procesos

Xl



ABSTRACT

The purpose of this paper was to propose a "Manual of cosmetics import management
processes for the company Gosen, Canton Cayambe". For which it was necessary to
establish a methodology and techniques for collecting information, with which | can survey
the employees of the company, where valuable information was collected that allowed to
know their internal situation. With the results obtained it was possible to raise an EFI matrix
which allowed through a weighting of 2.67 recognizing that the company is using its
strengths to face its weaknesses, being able to determine the following: the 2.67 is above
the average of 2.5 which means that the microenterprise has no internal problems.Among
its main strengths is that it has defined how to relate and provide customer servicesince
being a marketing microenterprise is based on providing that service with the product.
Another strength is to have a staff with academic training since it has the basic knowledge

of how to relate to the processes.

The external analysis analyzed external factors that relate to the company resulting in the
weighting of 2.55 that reflects the microenterprise implies that it has great opportunities in
the market. Among the main opportunities are; the high consumption of products for
special or seasonal dates; and communication channels such as social networks and
technologies that help promote products. The main threat to microenterprise is smuggling,
the country's political environment and tariff increases; all the products that are in the
cosmetics line have their ups and downs but this business is distorted by smuggling as it
is one of the measures in which taxes are avoided. Also the political environment is

presented either by the demonstrations or the adoption of some a reform.

The matrix shows that there are different possibilities where the owner must implement
manuals of functions and procedures; since its score of 2.67 shows that it is taking

advantage of strengths as the main source of subsistence and improvement.

On the contrary, it also shows its weaknesses that are related to the infrastructure and
that attached to not having a manual of management of its processes prevents the

company from being able to grow in all its areas.

XV



Through the results obtained, conclusions were established for the company, which
denote the need for the implementation of cosmetics import management processes
manual with which it will allow the company to know how to import products without making
mistakes or empirically, since it will be a guiding instrument for the manager or staff who
take charge of the department.

Keywords: Company, Import, management manual, processes
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CAPITULO |

1. HISTORIA DEL COSMETICO

A lo largo de la historia de la sociedad el rol que ha desempefiado la mujer ha cambiado
ya sea en sus acciones, su cuerpo, Yy la forma en la cual se arregla, adorna con el fin de
lucir bien. Una muestra de estos cambios es el maquillaje y los significados que le han
sido atribuidos con el pasar del tiempo. El maquillaje es una forma en la que la mujer, se
ha relacionado con su cuerpo, formacion de su identidad y el lugar que muestra en la
sociedad. Se detalla a continuacion las funciones del maquillaje y en las ocasiones que
se ha aplicado tanto como parte de resaltar la belleza, rituales religiosos, accesorio de

proteccion facial, o forma de expresion de identidad.

Para comprension clara de la historia del maquillaje se detalla las épocas sobresalientes
de la historia, reconociendo en cada una de ellas la posicion de la mujer en la sociedad,

y lainfluencia del maquillaje tanto en el uso como en los significados. (SARMIENTO 2008)

1.1. PRINCIPALES CIUDADES

1.1.1. EGIPTO
El maquillaje en Egipto nace en el afio 6000 siendo uno de los instrumentos de
comunicacion no verbal, ya que se dice que fue en Egipto el nacimiento del maquillaje.
Por el motivo de que para mujeres y hombres egipcios era importante su apariencia en la
correccion de imperfecciones. Dado que las condiciones fisicas del ambiente afectaban
directamente a la salud de las personas es por eso que hacian diferentes practicas de

aseo al dia intentando evitar enfermedades. Se dice que en Egipto se daban cuatro bafios
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al dia. En aquellos tiempos no existian el jabdén, pero por remplazo habia el natron y la
sosa, con el cual se perfumaban y utilizaban gran cantidad de cosméticos para evitar la

desecacion cutanea.

Asi mismo para el cuidado de su piel lo hacia con la utilizacion de unglientos y aceites,
los cuales tenian como funcién principal hidratar la piel y protegerlos de los rayos del sol.
De esta manera encuentran diferentes formas de utilizar las tintas, tierras y cenizas para
el adorno corporal se ha pensado que la pintura en los ojos era un medio de proteccion
contra las oftalmias producidas por el desierto, cuyas arenas irritaban las glandulas

lagrimales. (Victor 2015)

Las mujeres egipcias ungian su cuerpo con el fin de mantener su piel elastica en el intenso
climay ala vez usando gran cantidad de cosméticos. Coloreaban sus ojos de color verde
para que dé un efecto de mas largos y pintaban sus mejillas de blanco y rojo.Se resaltaban
de azul las ventas de parte frontal del rostro, asi como también usaban carmin para sus
labios. Reinas y faraones egipcios utilizaron todo tipo de recursos: desdela pulverizacion
de rocas para el uso de maquillaje en polvo, asi como también el uso deloro para adornar
su cuerpo. Por el contrario, las mujeres campesinas no usabanmaquillaje ya que
simplemente se recogian el cabello y acudian a bafios diarios por el motivo que
trabajaban todo el dia ya sea en las tierras o hilando. Alguna de las mujeres en el pueblo
trabajaban como sacerdotisas por lo que usaban un maquillaje de forma religiosa.

(Reciente 2015)



1.1.2. GRECIAY ROMA
En Grecia la abundante discusion filosofica abrid las puertas a una definicion de la
estéticay la belleza, en la cual, la proporcion del cuerpo refleja la buena salud y condicion
fisica del individuo. Las teorias y concepciones de la belleza se centraban principalmente
en el cuerpo masculino, dejando al sexo femenino el valor de la fecundidad. La belleza
femenina era considerada formal del cuerpo, sin embargo, esto no era impedimento que
las mujeres puedan realizar practicas de belleza con el Unico fin de embellecerse. Las
practicas de maquillaje se daban solo en las clases sociales altas, dado que estas
mujeres no trabajaban y estaban dedicadas a su hogar, familia y ellas mismas.

(Lipovetsky 2015)

Con el fin de perfeccionar su apariencia, las mujeres se tatuaban el cuerpo y utilizaban
colores como el azul y el negro para el rostro. Pintaban sus labios y ufias del mismo color,
su rostro debia permanecer de color péalido para dar una sensacion de pasion. De igual
manera, realizaban bafios con unguentos, aceites, balsamos y perfumes dando vital
importancia a la higiene corporal. El Grecia fueron los pioneros en el uso del polvo de
yeso para mantener la piel blanca, la utilizacién de carbonato con el cual se desarroll6 el
rimel y también diversos elementos naturales que ayudaron a perfeccionar y descubrir
nuevas formulas para la elaboracién de maquillaje. De igual forma se le asign6 a cada

color una parte del rostro.

En la misma medida existia una preocupacion por el bafio y se practican masajes con
aceites ya gque los romanos tenian un cuidado personal exclusivo en estética y productos
naturales. Esto hacia que se explorara en la utilizacién de peinados, tintes, y se le

otorgara mas tiempo al cuidado personal y su apariencia fisica. Como resultado las



mujeres cambiaban el color de su cabello exponiéndolo al sol, asi como también se cred
las pestafas postizas con pelo natural o seda; se maquillaban los labios y mejillas de rojo

fuerte y los ojos. (Philippe, Historia de la vida privada. Vol. 1 2015)

1.1.3. EDAD MEDIA
Esta fue la era de la iglesia catdlica la cual tenia como premisa principal la adoracién a la
espiritualidad y el rechazo a los placeres del cuerpo. Por ende, su vision de la belleza
femenina, era completamente negativa, dada su connotacion de tentacion carnal. Como
consecuencia de esto el estilo de vida de las mujeres estaba ligado a su posicion social,
dado que el uso de la estética y productos cosméticos se les permitia por ser figuras
representativas de su familia o clan, lo cual generaba una preocupacion por su

comportamiento y aspecto.

Por eso al principio de la edad media, se declind el maquillaje sin desaparecer del todo.
Las mujeres encontraban pautas de belleza en la corte, donde ellas estaban destinadas
a ser un instrumento de exhibicidn, por lo que siempre debian estar presentables. Su
comportamiento y apariencia repercutian en las practicas sociales de su esposo. Como
premisa la mujer debia dedicarse al hogar, y al salir no lo hacia mucho ya que sus salidas
era limitadas ocasiones por lo que las practicas estéticas se veian disminuidas,
Unicamente a eventos especiales. Las mujeres debian portarse siempre de forma sumisa

ya que su condicién social y comportamientos estaban sujetos a los deseos del hombre.

En el siglo XIII, se modificacién el prototipo de belleza femenina como en, la blancura de
la tez, realzado por un toque de rosado, cabellera rubia, disposicion armoniosa de rasgos,
rostro alargado, raiz aguda y regular, ojos vivos y reidores, labios finos y bermejos. Para
las personas que no desarrollaban esta descripcion fisica se desarrollaron recursos

4



medicos en donde se recomendaban diferentes tratamientos. De esta forma las mujeres
mayores utilizaban aceites y ungiientos para recuperar su juventud. A los jovenes se les
permitia arreglarse, pero no de manera abundante dado que tenian que mantener el valor

natural de su juventud.

Igualmente se incrementd la preocupacion por la higiene y la salubridad corporal por lo
gue se aumentod el tiempo que se le dedicaba al bafio y a este sele incorporan perfumes.
Por esta razon se cred el jabdn con aceites de animales hierbas y aceite de oliva. Al
finalizar la edad media, cambio el significado del cuerpo y se convirti6 en un objeto de
cuidados. Dejo de ser distraccion para el crecimiento del espiritu. (Philippe, Historia de la

vida privada. Vol. 2 s.f., Pag. 357)

1.1.4. RENACIMIENTO
El renacimiento se consideré una época en el cual el hombre comenz6 a pensar en si
mismo. Se plante6 la concepcion de la religion, el prestamismo cambio los valores
sociales ya que genero un buen comportamiento del hombre afirmando que de esta
manera conseguiria llegar al cielo. Esto genero una concentracion en la actitud y
comportamientos humanos por ende se forjaron diferentes inquietudes respecto al ser
humano. De esta manera se crearon diferentes concepciones de lo bello y las diferentes

formas de definir la belleza.

La belleza femenina fue uno de los principales cambios dados en el renacimiento, ya que
la mujer perdio la caracterizacion malvada y diabélica del medio oriente convirtiéndose en
unmisticismo en el cual se exalta la divinidad de la mujer pues se glorifica su belleza ya
guese toma como un cambio exterior con forma de expresion de lo interior. Por tanto, se

aplicé a la belleza todo tipo de valores y virtudes.



La mujer hacia parte de la vida doméstica y era ensefiada desde nifia a coquetear y
hacerse adornos en el cuerpo. El comercio que se desarrollé en ese dmbito fue el de
ropa, joyas, cosmética de contrabando ya que de esta manera obtenian todo lo necesario
para su cuidado personal. Debido a las exigencias de su comportamiento en la vida
publica se generd una contradiccién en la funcién social femenina, en la cual pie un lado
debia generar una opinién dentro de la vida social por medio de su apariencia y por el

otro guardaba y escondia su vida doméstica.

Desde el reinado del Luis Xlll la pauta de la moda, los comportamientos y, por supuesto
el maquillaje, estaban regidos por el que este estipulaba, controlando completamente su
apariencia. Era asi ya que su imagen era algo primordial. Aunque la mujer renaciste
usaba la cosmética como arte y dedicaba especial atencion a la cabellera por lo que se

tefiian de rubio o de rojo. (Lipovetsky 2010)

El uso de pelucas, perfumes y polvos se daba a la corte. Segun (Aries 2000). De la misma
forma, se experimenta con nuevos materiales para crear al maquillaje lo que
generalmente la muerte de algunas mujeres dado que la base era de azufre. Después de
todo esto se desarrollaron balsamos y esmaltes para llenar arrugas con productos
naturales; con peinados, ejercicios, depilaciones, y vestidos habia una trasformacion

completa de la mujer ya que nacen alli los parametros de la moda.

1.1.5. REVOLUCION FRANCESA
En esta etapa de la historia, la mujer tuvo una transformacién en su rol social dado que
hubo dos formas en la que dependia del hombre y la otra que la concepcion de la belleza
cambio. En el XVIII la belleza de las personas aparece como una cualidad de escaso
valor ya que se interpretaba que por ser bella no tenia buenas virtudes. Después la
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familia y el cuidado de los hijos se volvié un factor importante ya que dé él dependia el
ser elegida como una buena esposa, pasando por encima de su aspecto fisico y belleza.
Por consecuente el maquillaje no tuvo desarrollo ni popularidad por ello se utilizé de
manera farmacopea de higiene personal. Para la apariencia fisica se limitdé el uso de

maquillaje y solo se aceptaba echarse colonia por su aspecto fisico. (Lipovetsky 2010)

1.1.6. SIGLO XIX-XXI
En silgo XIX se mantiene la premisa que se propone en la revolucion en la cual la belleza
es un atributo fisico. El trabajo de la apariencia fisica se da en las clases sociales altas,
era un acto de baja popularidad. Hasta finales del siglo XIX donde nace la idolatria de
bello sexo a la mujer, asi como las practicas estéticas, apena traspasan los limites del
publico y cultivado. Esto genero una diferenciacion en el género femenino por lo tanto el
maquillaje se dio en funcion y de acuerdo con el estatus social. Se buscaba la palidez de
la palidez del rostro, y poco expuesto al sol, por lo que la ausencia del trabajo complicaba
las cosas. Se trataba de guardar la esencia del cuerpo en casa y mantenerlo en su estado
original, con una connotacion de buena salud, poco esfuerzo fisico, una vida tranquila.
Siendo asi que las empresas empiezan a producir cremas, fragancias y el resaltado de

los ojos y cejas. (Lipovetsky 2015)

En el siglo XX, gracias al avance tecnoldgico y los cambios sociales que fueron por
consecuencia de las guerras se establecié un nuevo orden social en el cual, el maquillaje
se destaco y desarrollo con fuerza, siendo accesible a todas las mujeres. En los primeros
diez afios el arreglo personal de una mujer estaba ligado con la conservacion del marido
y de la familia. Siendo asi que las mujeres empiezan a maquillarse para atraer a los

hombres. Con las caracteristicas de traer un rostro palido y el uso de la vaselina para sus



parpados brillantes. A finales de esta época las marcas empezaban a surgir como es el
caso de Helena Rubinstein, que fabricaba polvos de arroz para el rostro en donde le daba

una mayor naturalidad a la blancura del rostro.

Las marcas empiezan a tener tendencia y aparecen marcas como Elizabeth Arden, Max
factor, L’'Oreal, cada una de ellas especializandose en las fabricaciones de cosméticos
juveniles y especializados para actores de cine y maquillaje de gala. Al pasar el tiempo
se crea una nueva variedad y nuevos productos dados a la época en donde se da gama
de colores y estilos utilizados por las mujeres. En los setenta se da la division de lo bello
en donde las mujeres optan por la naturalidad del cuerpo y el poco uso del maquillaje.
Haciendo preferencia a la elegancia y la sofisticacion con el uso de productos naturales,
pelucas y pestafas postizas. Siendo que para esta época el mercado de la cosmética se
habia expandido por todo el mundo con una serie de productos y sus distintas maneras

de usarlo. (SARMIENTO 2008)

En la actualidad con el desarrollo de la tecnologia, la globalizacién y el cambio de los
pensamientos de la sociedad el mercado del cosmético es mayor y al igual el uso que lo
dan tanto como hombres y mujeres. Ya sea de la forma en la que este fabricado los

cosméticos llevan la delantera en ventas e inversiones. (Patricia 2012)

1.2. DEFINICION DE COSMETICO

Se comprende como cosméticos todos los articulos destinados a frotarse, verterse,
rociarse aplicarse al cuerpo humano, para limpiar, embellecer y promover el atractivo o

alterar la apariencia.



Un cosmeético segun la reglamentacién (Real Decreto 1599/1997 de 17 octubre) toda
sustancia o preparado destinado a ser puesto en contacto con las diversas partes
superficiales del cuerpo humano (epidermis, sistema piloso, capilar, ufias, labios y
organos genitales externos; o con los dientes y mucosa de la cavidad bucal), con el fin
exclusivo o principal de limpiarlas, perfumarlas, modificar su aspecto y/o corregir los

olores corporales y/o protegerlas o mantenerlas en buen estado.

1.3. INDUSTRIA MUNDIAL DEL COSMETICO

En el mercado internacional la competencia en cuestion de categorias ha aumentado ya
sea por su producto o servicio ofertado. Ya que las empresas buscan todo el tiempo
aumentar sus ingresos mediante la oferta del producto; en el area del cosmético se ha
generado productos con funciones especificas como, por ejemplo, las sombras de ojos
para el dia son generalmente en polvo o compactas con colores opacos, mientras que
para las noches son brillantes, escarchada y de colores fuertes. De esta forma el uso del

maquillaje esta determinando por las caracteristicas del producto y su uso.

Al igual que el maquillaje tiene su funcién adicional para la piel cutanea ya sea para el
cuidado personal o de la piel. Como son los polvos compactos faciales los cuales tienen
filtro UV para proteger la piel contra el sol. La creacion de nuevos productos cubre cada
mas la necesidad de los consumidores sin mencionar que las empresas cosmeéticas

innovar cada vez perfeccionando un producto para las necesidades que se presentan.

Es asi que las marcas prestigiosas han desarrollado colecciones especiales de acuerdo
a latemporada, es decir, se disefian productos con caracteristicas especiales y se hacen
una produccion limitada, de tal manera que el producto es mas deseado por el

consumidor. Los resultados de las marcas de maquillaje se ven reflejados en la



facturacion de estos productos, dado que la industria factura a nivel mundial US$170 mil
millones anuales. Los principales mercados de consumo son la Unién Europea, Japon y
Estados Unidos, todos con ventas anuales superiores a los US$20 mil millones y

consumos per capita sobre los US$100 mil millones.

Por la demanda mundial generada empresa de Latinoamérica han participado en esta
industria han participado en esta industria tal como es el caso de Colombia que han
querido ocupar un lugar importante en el mercado de diversos paises, teniendo buenos
resultados. Han generado unas ganancias de US$ 325.8 millones, lo que significa un

crecimiento del 35.6% respecto al 2006. (Dinero 11 de abril del 2018)

Para las empresas colombianas los mejores mercados han sido Venezuela, Ecuador y
Perd, segun cifras publicas por la revista antes mencionada. Igualmente, queriendo
explorar nuevas plazas de mercados, empresas como Belcorp, Recamier y Jolie de

Vogue exportacion a México, Estados Unidos y Asia.

1.4. SECTOR COSMETICO EN EL ECUADOR

La industria econémica en el pais nacié décadas atras, en sus inicios tenia ciertos
limitaciones relacionados con la fase de produccion, debido a que no se disponia de
tecnologia, maquinaria y el conocimiento necesario para realizar las formulaciones , los
productos eran elaborados bajo condiciones de calidad no acordes con los estandares
internacionales de calidad, por tanto, los consumidores se encontraban acostumbrados
a usar cosméticos de marca internacional reconocidas, lo cual afectaba al desarrollo de

la industria cosmética nacional.
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En la actualidad, (Pro cosméticos 2015) empresas nacionales e internacionales invierten
recursos en infraestructura, tecnologia y capacitacion para el personal con la finalidad
gue sus productos sean de calidad y este en capacidad de competir con los existentes
en mercados internacionales. Es asi que la industria cosmética en el pais mueve
alrededor de unos 350 millones de délares anuales y esta creciendo a un promedio anual
del 20% debido a que tanto hombre como mujeres se preocupan mas por cuidar su
apariencia personal, de tal manera que 98 de cada 100 ecuatorianos tienen al menos
cinco productos cosmeéticos en su casa. Ademas, la oferta de estos productos esta
destinada a todos los estratos econOmicos, es asi que unos ecuatorianos de bajos
ingresos tienen a gastar un promedio mensual de USD 30 al afio en productos de belleza,

mientras que los de clase alta gastan unos UDS 150.

La venta de estos articulos puede realizarse a través de un catalogo, por venta directa o
por otros medios y genera 300 millones de doélares anuales, ademas de crear 3500
puestos de trabajo directos y 400 mil indirectos (entre estos estan las consultoras de venta
por catalogo) y permite que, principalmente, el sexo femenino desarrollé sus habilidades

de liderazgo y gerenciales (Universo 2018)

En el afio 2014, las compras de cosméticos al exterior disminuyeron en un 35% lo cual
significa un 10% mas que lo proyectado, tras la firma de convenios entre Yanbal, Avon,
Koala y Belcorp que, segun el acuerdo al que llegaron, establecieron bajar en un 25% las
importaciones en enero del 2015. Sim embargo, los expertos del tema reconocen que
aun es insuficiente la sustitucién de importaciones en el sector. Aunque sea complicado
por la forma en que las condiciones dependen de la industria petroquimica, ya que existe

muy poca produccion nacional. En cuanto a materias primas que se requieren, se estima
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un incremento de esta industria en los proximos afos entre 4% y 5% anual. (Pro

cosmeéticos 2016)

No obstante, se escuchan opiniones alentadoras con respecto a este tema. Por ejemplo,
Ana Saravia que dirige Belcorp una multinacional presente en quince paises de
Latinoamérica, destaco la inversion considerable de dinero consiste en USD 1.5 millones
en Scalpi y USD 1 millon en su empresa. Con todo esto, se puede sustituir acerca de
millones de importaciones al afio. Del mismo modo, Rafael Araiza presidente del Scalpi
dijo que existe la posibilidad de invertir cerca de USD 8 millones en los préximos afos en

Ecuador. (Universo, Inversion 2014)

Las empresas del sector cosmético contribuyen en el desarrollo industrial del pais, tanto
en la trasformacion de materias primas como en la manufactura de productos terminados.
Segun el MIPRO 2016, este grupo esta determinado por promover las economias de las
empresas pequefias y medianas. Ya que un ejemplo de ello fue la inversién realizada por
el consorcio Ingkes Beautik Laboratorios para construir y equipar laboratorios Beautik

S.A, en el kildbmetro 5 de la via Duran-Tambo

La comparfiia destino $6383.486 para la planta industrial que desarrolla manufactura y
distribuye cosméticos, perfumes y productos de cuidado del hogar. Con esta iniciativa de
inversion en el pais, el laboratorio se proyecta como la mejor planta de producciéon de

cosméticos en su categoria de 6 millones de unidades al afio

Se mantiene con la proyeccion de exportacion con productos de marca Thai en la cual
hace referencia a perfumes, lociones, body splash, y una linea de cuidado facial. La

empresa Dypenko también importadora de la marca de Paladio es la propietaria de Thai,
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gue surgi6 hace afio y medio en el mercado. Su gerente general también expresa que el
acuerdo comercial con la Unién Europea no solo se ven oportunidades de exportar a
mediano plazo sino también a mejorar los insumos y materiales de impacto que no se

producen en Ecuador. (Roger 2016)

1.5. EL CRECIMIENTO DE LA INDUSTRIA

El gerente del proyecto Encadena Ecuador Charles Acufia, sefiala que Colombia tenia
exportaciones de cosméticos equivalentes a las de Ecuador. Entre $15 y $20 millones,
aproximadamente. Actualmente el pais vecino exporta $500 millones. Se espera que en
10 afios mediante el convenio marco de cooperacion con la Union Europea. Se genere
mucha rentabilidad y a impulsar fuertemente la exportacion del sector cosmético. En el
periodo comprendido entre 2009-2015 la industria cosmética ecuatoriana exporto con un

crecimiento de 10.63%.

Ecuador exporta a 64 paises, principalmente a Perl y Colombia, con respecto a la
importacion el sector cosmético atrajo USD$255.256 millones entre el 2009-2015 vy el

13% mas entre el 2014-2018.

Segun el (MIPRO 2016) este crecimiento se origind por las medidas adoptadas por el
actual gobierno para la reduccion del cupo de importaciones para partidas arancelarias,
relacionadas con productos como perfumes, agua de tocador, cremas, champu, gel,
acondicionador, desodorantes, maquillajes de labios y ojos. Ademas, trata de un proceso
gue involucra a Pro Ecuador, Instituto de Promocion de exportacion e inversiones con el
gue se ha desarrollado un catalogo de productos cosméticos y de limpieza que se
promociona en las oficinas de la institucion a escala mundial, con el propésito de

fortalecer las exportaciones. Actualmente en el pais hay mas de 100 laboratorios y
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empresas con productos dedicados a la industria cosmética. Belcorp con las marcas
L bel, Esika y Cyzone en promedio realizan una campafia cada 21 dias en cada una de

ellas presenta un producto.

Para las compafiias de ventas por catalogo constituyen, hoy en dia uno de los medios de
compra mas fuerte en el terreno de los cosméticos por que las consultoras se encuentran
distribuidas por todo el pais y asesoran al cliente final para que conozcan mejor como
deben usar e maquillaje. La mayoria de ventas locales del sector cosmético corresponde
a perfumes, aguas de tocador, maquillaje, cremas solares, bronceadores, y preparados

para manicura y pedicura. (CASIC 2017)

1.6. EMPRESAS COSMETICAS ESTABLECIDAS EN EL PAIS

La mayor parte de los productos cosméticos que se comercializan a nivel nacional
corresponden a champu, rinse, tintes de cabello, cremas acondicionadoras, cuidado de

la piel, maquillaje, tratamientos faciales, etc.
Las principales empresas miembros de pro cosméticos son:

e Unilever

e Las fragancias

e Laboratorios Lansey
e Rene Chardon

e Genomm

e Victoria Import’s

e Avon

e Kimberly Clarc
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e Yanbal

e Dous

e Jaboneria Wilson
e Otelo %Faber

e Belcorp

1.7. CATEGORIA DE LOS COSMETICOS

El cosmético es un preparado constituido por dos tipos de elementos principales:

1.7.1. ELEMENTOS INTERNOS
Son los ingredientes que constituyen el cosmético ya que es donde le cosmético
propiamente dicho este fabricado de acuerdo con los elementos regulados por la

legislacion de cada pais.

1.7.2. ELEMENTOS EXTERNOS

Son todos los demas elementos, como envases, cartonaje, etiquetado, publicidad.

1.8. APORTE DEL SECTOR COSMETICO EN EL CAMBIO DE MATRIZ

PRODUCTIVA DEL PAIS

La matriz productiva es la forma en la que un pais organiza a la sociedad sobre los bienes
y servicios determinados que producen ya que no se limitan Unicamente a los procesos
técnicos 0 econdmicos, sino que también al ser un conjunto de interacciones entre los
distintos actores y factores sociales que contribuyen a la misma en base a los recursos

gue utilizan para llevar a cabo sus actividades productivas. La economia del ecuador se
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caracteriza por la produccion de bienes primarios para el mercado internacional, con poca
o nula tecnificacion y con altos niveles de concentracion de ganancias y esto contribuye
a la vulnerabilidad frente a las variaciones del mercado por la eficiencia y calidad del
producto y su precio de materia prima en el mercado internacional, por tanto, seencuentra
en un desequilibrio entre precios de materia prima y los productos de valor agregado y su

alta tecnologia.
El cambio de matriz productiva tiene como pilares como lo son:

e Diversificacion de la produccion existente
e Agregacion de valor en la produccion existente
e Sustituciéon de las importaciones

e Fomento de las exportaciones

De acuerdo con los pilares de la matriz productiva su finalidad era cambiar el modelo
actual, pero con el pasar del tiempo ecuador se convirtio en un pais importador de todo
tipo de bienes, situacion desfavorable por estar sujeto a los precios, economias

monetarias y dinamicas internacionales cambiantes.

1.9. DIVERSIFICACION DE LA PRODUCCION EXISTENTE

Consiste en diversificar la oferta de los productos para entrar con facilidad a otros
mercados. Ya sea por fomentar el desarrollo de las industrias estratégicamente o
establecer nuevas actividades productivas de producto forestales de madera que

impliguen la oferta de productos ecuatorianos.
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1.10. AGREGACION DE VALOR EN LA PRODUCCION EXISTENTE

En base a la integracién de la tecnologia y el conocimiento en los actuales procesos
productivos de bioquimica, servicios ambientales y energias renovables ya que se

pretende mejorar a través del desarrollo del recurso humano y tecnificacion de procesos.

1.11. SUSTITUCION SELECTIVA DE IMPORTACIONES

La industria de bienes y servicios a corto plazo con el fin del desarrollo del sector

farmacéutico y tecnolégico

1.12. FOMENTO DE LAS EXPORTACIONES

Se busca la manera de exportar los productos nacionales ya sea tradicionales o nuevos,
pero con la particularidad que sea con un valor agregado en los productos como:
alimentos, manufacturas o turismo. Con el fin de buscar la diversificacion y ampliacion de

los destinos internacionales de los productos. (SENPLADES 2012, Pag. 7, 11,12)

Ecuador establece entre sus principales objetivos la sustitucién de importacion de varios
productos mediante el fortalecimiento de la cadena productiva de las industrias

nacionales entre ellas la cosmética y tener aporte para el cambio de la matriz productiva.

Segun el (Productividad 2014) ser realizo varias gestiones en el sector publico y privado

con una politica gubernamental de sustitucién de importacion e incrementar la produccion
nacional. Es asi que se firmé un convenio de cooperacion interinstitucional Pro
cosméticos, con la finalidad de desarrolla y fortalecer la industria cosmética laboral,
ademas de propiciar el incremento de la produccion nacional de cosméticos con miras a
la sustitucion de importaciones y fomento a las exportaciones.
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1.13. CLASIFICACION DE LOS COSMETICOS

Con el paso del tiempo los productos cosméticos han evolucionado y cambiando;
relacionandolos con los avances cientificos y tecnoldgicos, lo cual ha ayudado a la
creacion de diversas subcategorias. Las clasificaciones de los productos cosméticos
muchas veces estan sujetas a normativas y estandares que cambian dependiendo del

pais 0 nacion en la cual se establezcan; sin embargo, existen tres principales categorias.

Estan los cosméticos convencionales o tradicionales que cuentan con una composicion
basada en compuestos quimicos. Por otro lado, tenemos a los cosmeéticos naturales y los
cosmeéticos organicos o ecoldgicos. En estas dos ultimas categorias es donde surge

confusion y distintas interpretaciones segun la legislacion de cada pais.

El cosmético verde es una tendencia que se ha impuesto por una nueva categoria
derivada principalmente por la demanda natural ya que hay consumidores que prefieren

productos cosméticos de origen natural.

1.13.1. COSMETICOS CONVENCIONALES
Los cosmeéticos tradicionales o convencionales son aquellos que se componen
principalmente de sustancias quimicas que en su mayoria son perjudiciales para la salud
de las personas y aminales cuando se realizan pruebas en ellos. Como también el residuo
de los mismos o el proceso de elaboracion de sus materias primaria ya que liberan
sustancias toxicas para el medio ambiente. La lista de sustancias quimicas es de 80.000
existentes a os cuales cada mes se afiaden 600 nuevas sustancias; segun la agencia
para la proteccion de salud del reino Unido, entre las sustancias toxicas utilizadas en los
cosméticos convencionales son los: aceites minerales, colorantes, solventes, fragancias

artificiales, entre otros. Estos componentes quimicos son causantes de alergias,
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problemas de pigmentacion, irritacion a la piel, problemas hormonales, dafios genéticos

incluso en bebes. (Review 2016)

1.13.2. COSMETICOS NATURALES
Los cosméticos naturales son aquellos productos que no contienen sustancias quimicas
en su composicién. Su elaboracidén se basa en la utilizacion de plantas, frutos, granos,
semillas e hiervas. Ya que los mismos no son perjudiciales para la salud de las personas
ni animales que también mantienen las propiedades natrales beneficiosas para el uso

prolongado (T 2017)

1.13.3. COSMETICOS ORGANICOS
Estos hacen la diferencia de los naturales, deben cumplir con una estricta normativa
debido a su proceso y productos utilizados. Ya que para que este producto se de esta
composicion debe alcanzar certificacion de organismos oficiales que verifiquen su

cumplimiento dentro de los estandares y parametros. (T 2017)

1.13.4. TENDENCIAS ACTUALES

Las tendencias de los tiempos actuales pueden ser analizadas a partir de varios factores
como es la condicion social de los consumidores, aspectos globales o locales, perfiles de
consumo, entre otros. Sim embargo, existen tendencias globales que muchas veces
determinan ciertos lineamientos que se extienden a nivel local. Uno de los aspectos
destacados y evidentemente fuerte es la tendencia del consumo de producto responsable
consientes con el medio ambiente. Para la determinacion de las tendencias hay factores
como cambios sociales, econdmicos, tecnoldgicos, y/o culturales ya que todo esto surge
de los cambios de actitudes y comportamientos de las personas a un modelo de
comportamiento para generaciones mas jovenes. (Vanesa 2013)
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Existen ciertas tendencias revolucionarias en el area de la cosmetologia, como lacreaciéon
de pastillas que funcionan como perfumes, conocidas como swallowable perfumes. Otros
analisis sostienen que los consumidores buscan productos innovadores, Unicos Yy
especializados en la calidad, asi como también aspectos de responsabilidad social.

(Vanesa 2013)

En el ecuador la creciente tendencia por estilo de vida que busca una alimentacién sana
y equilibrada, la disminucién en el consumo de alimentos procesados acompafiados de
practicas deportivas como yoga, de la mano de expansion de la conciencia de un manejo

sostenible de los recursos naturales y de la proteccion del planeta. (Granda 2014)

“Los productos de la cosmética natural son aquellos formulados a partir de un ingrediente
y activos venidos de las plantas. El interés a utilizar estas se debe a que en ellas
encontramos gran variedad de moléculas que tienen una gran afinidad con la piel”, dice
Xavier Ormancey, ingeniero quimico y director de investigacion y desarrollo de los

laboratorios Yves Roche, marca francesa especializada en este tipo de productos.

Como parte del estilo de visa consiente y amigable con el medio ambiente, los cosméticos
naturales son una tendencia muy actual no solamente en paises desarrollados. En el
Ecuador cada vez las personas tienen una conciencia ambiental ampliamente aplicada a
un sin niumero de aspectos de su vida cotidiana como la adquisicion de productos

cosméticos. (Granda 2014)

1.14. ENVASES PARA LOS COSMETICOS

La presentacion del producto de cosméticos varia dependiendo de los envases y los

cuales pueden ser de vidrio o plastico, tubos o cajas.
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Caracteristicas del envase son:

e Compatible con el producto

e Bajo costo

e Afinidad con el ambiente

e Agradable para el cliente

e Tipo de material (polietileno, poli tereftalato de etileno, poliéster polipropileno,

policloruri de vinilo)
Materiales

e Polietileno (plastico blanco/ cremas)
e Politereftalato PET. (plastico transparente sintético/ liquidos y textiles)
e Poliéster polipropileno PP. (platico ecoldgico)

e Poli cloruro de vinilo. PVC, (plastico aislante. / bolsas de resina, colageno, tubos

de tratamientos)

1.15. EXPORTACION DE COSMETICOS

Una definicién segun Guido Caicedo, catedratico e investigador de la Escuela Politécnica
del Litoral (Espol): “Las exportaciones del sector cosmético representados por una
empresa tienen a buscar su beneficio con el valor agregado por ende al insumo o a la
materia prima que se usa en la elaboracion de un producto o un servicio representa esa

exportacion en la balanza’.

Los productos de belleza y maquillaje ecuatoriano durante el periodo 2016-2017 segun
datos del Trade Map, han aumentado en un 4% aproximadamente lo cual representa

buenas perspectivas sobre las exportaciones del mercado ecuatoriano. Segun
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Euro monitor, en los afios 2017-2021 se pronostica para Ameérica Latina un crecimiento
anual del 3.6%, al igual que la tasa mas alta estaria dada por la perfumeria 5.1% anual,
y la categoria del aseo masculino se expandiria en un 5%. Las exportaciones de Ecuador
se representan por las ventas locales y en su mayoria el de la perfumeria, bronceadores,
colonias, maquillajes, cremas para sol, y preparados para pedicura y manicura. (Online

2018).

Por la variedad de productos que se producen en ecuador y las empresas establecidas
son los representantes de las exportaciones y llegan a poner a Ecuador entre los
proveedores importantes de perfumes, cuidado facial, maquillaje, decoloracién, manicura
y pedicura. Ya que la plaza ecuatoriana cuenta con mas 100 laboratorios y empresas de
productos que se decian a la industria cosmeética por lo cual el sector de los envases de
maquillaje tampoco deja de ser atractivo para introducirse al mercado. La tendencia
mundial comun a la mayoria de los paises es el diselo del packing para la preparacion de

maquillaje.

1.16. IMPORTACION DE COSMETICOS

El sector cosmético en el Ecuador ha incrementado debido a las politicas de produccién
nacional, por lo que se ha establecido mas de 60 empresas y laboratorios dentro de la
industria. Debido a que esto ayuda a las exportaciones del pais. Pero sim embargo la
demanda local prefiere marcas extranjeras y conocidas para las importaciones del pais
crecen cada afio lo que no es beneficioso para el pais de acuerdo a la politica establecida
con la sustitucién de las importaciones no efectlian grandes cambios ya que al no contar
con los recursos necesarios y para ser mas econémico se prefiere la importacion de los

productos. (CASIC 2017)
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1.17. ACUERDOS Y POLITICAS COMERCIALES

Ecuador cuenta con una ambiciosa politica global al exterior que tarta de profundizar y
extender sus relaciones diplomaticas més alld de sus socios tradicionales, por lo que ha
establecido nuevas relaciones comerciales y politicas con Asia (China, Corea del Sur,
Iran). El pais tomo el papel proactivo en la defensa de la integracion regional al formar
parte de la Unién de Naciones Suramericanas (UNASUR), la Alianza Bolivariana para las
Américas (ALBA), la Comunidad de Estados Latinoamericanos y caribefios (CELC), la

Comunidad de las Naciones (CAN) y del Mercado Comun del Sur (MERCOSUR).

En las relaciones bilaterales con sus vecinos paises se destaca la normalizacion de las
relaciones con Colombia y Peri ademas de mantener relaciones politicas con la Union

Europea a nivel regional, subregional, y bilateral.
Los principales acuerdos que facilitan el comercio son:

e Acuerdo de Reconocimiento Mutuo de Certificados de Conformidad en Norma,

Ecuador-Colombia; suscrito el 5 de marzo de 1997 en Quito, Ecuador

e Acuerdo de Cartagena, Decision 416, Normas Especiales para la Calificacion y
Certificacion del Origen de las Mercancias, suscito el 30 de julio de 1997

e Acuerdo de Cartagena, Decision 417, Criterios y Procedimientos para la fijacion

de Requisitos Especificos de Origen, suscrito el 31 de Julio de 1997

Para las importaciones de cosméticos en Ecuador de acuerdo al Reglamento Técnico
Ecuatoriano RTE INENQ93, es necesario el cumplir con los alineamientos del ARCSA los

cuales son:
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L Decision 516, “Armonizacion de legislacion en materia de productos cosmético”. Indica

gue los cosméticos necesitan de una Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO).

El Acuerdo Ministerial Nro. 00002434, “Instructivo para el control y vigilancia sanitaria de
productos cosméticos”. Este aplica a todo el producto que circulan dentro del ecuador ya

sea que se fabriquen, importen, distribuyan.

La Resolucion Nro.1333, “Adiciones a la Resolucion 797”. Sefiala los criterios de

homologacion y la codificacion de la materia de los cosméticos.

La Resoluciéon Nro. 1482, la Modificacion de la Resolucion Nro.1418 en la cual establece

los limites de contenido microbiolégico.

La Normativa Técnica Ecuatoriana NTE INEN-1SO22715, “Cosméticos embalaje y

etiquetado”.

La Resoluciéon Nro.116. El gobierno nacional, a través del Comité de Comercio Exterior
(COMEX), emite la lista de productos sujetos a controles de importacion incluyendo

certificados de reconocimiento. (C. Exterior 2015)

1.18. BARRERAS ARANCELARIAS

Las barreras arancelarias son tarifas que se fijan y se cobran tanto a los importadores
como a los exportadores en las aduanas del pais correspondiente en el caso de entrada

y salida de mercancias.

Las barreras que mas se utilizan son arancelarias; las que tienen por objetivo primordial
el ingreso de algun tipo de mercancia o también de servicio en el pais. Estos aranceles

se establecen por medio de los derechos a la importacién. Los derechos arancelarios ya
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estan previstos en el arancel de importaciones de mercancias. Para el caso especifico
del Ecuador, estos derechos estan establecidos en la Nomenclatura Andina (NANDINA)
y son aplicables para todas las mercancias comprendidas en el arancel de importaciones.

(Exterior, Ministerio Comercio Exterior 2013)
Existen dos tipos de aranceles:

1.18.1. DERECHOS ARANCELARIOS AD-VALOREM
Son los establecidos por la autoridad competente, y consiste en porcentaje que se aplican

sobre el valor de mercancias.

1.18.2. DERECHO ARANCELARIO ESPECIFICO
Establecido por la autoridad competente y consiste en recargos fijos que se aplican en
base a determinadas condiciones de mercancias como: peso, unidades fisicas,

dimensiones.

En base a estos dos aranceles surgen otras formas arancelarias:

1.18.3. DERECHO ARANCELARIO ANTI-DUMPING
Es el arancel que se aplica a la importacion de productos que reciben subvenciones de
los pises en donde se produce. Ya que ayuda a las subvenciones a una produccion de

menor costo.

1.18.4. DERECHOS ARANCELARIOS MIXTOS

Se aplican de forma conjunta. (Exterior, Ministerio Comercio Exterior 2013)
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1.19. BARRERAS NO ARANCELARIAS

Constituyen barreras no arancelarias a las disposiciones del Gobierno que obstaculizan
la entrada libre de mercancias a un pais con diferentes caracteristicas o requisitos al

producto.
Se clasifican en dos tipos:

1.20. BARRERAS SANITARIAS

Propone evitar el ingreso de mercancias que pueden dafar la salud de la poblacién de
dicho pais. Ya sea por su composicién o contenido nocivos de tipo fisico, quimico, o

bioldgico.

1.21. BARRERAS TECNICAS

Se refiere a los requisitos de un producto en cuanto a su estructura general y

componentes para ingresa a un mercado. (M. C. Exterior 2013)

1.22. BALANZA COMERCIAL

Se conoce como balanza comercial al registro de las importaciones y exportaciones

llevadas a cabo en un pais durante un tiempo determinado.
Se clasifica en dos tipos:

e Positiva: Cuando el valor de las importaciones es inferior al de las exportaciones.

e Negativa: Cuando el valor de las exportaciones es menor que el de las

importaciones
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En este caso definimos a las importaciones como el conjunto de compras que los
individuos, empresas o el estado realizan en bienes o servicios que se producen en otro

pais y son traidos a territorio nacional.

Mientras que las exportaciones son los productos o0 servicios que el pais produce

nacionalmente para ser vendidos a otros clientes de otro pais.

El saldo de la balanza comercial es la diferencia entre las exportaciones y las

importaciones de un pais.
Balanza comercial = Exportaciones — Importaciones

De acuerdo a como sea el comportamiento de las exportaciones y las importaciones, se
obtiene el resultado de la balanza comercial. Siendo asi que cuando sea positiva se

denomina superavit comercial y cuando es negativa se denomina déficit comercial.

El superavit comercial es cuando los bienes y servicios que un pais exporta son mayores
gue la cantidad que se importa. Mientras que el déficit comercial es cuando la cantidad
de bienes y servicios que un pais exporta es menor que lo que se importa. (M. I.

Productividad 2015)

1.23. DEFINICION DE IMPORTACION

Se denomina a la compra de mercancias de un determinando pais proveniente del resto

del mundo. (Huesca 2012)

1.24. QUE ES UN MANUAL

Un diccionario define la palabra manual como un libro que contiene lo mas sustancial de

un tema y en este sentido los manuales son vitales para incrementar y aprovechar
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conocimientos y experiencias de personas y organizaciones. Los manuales son una de
las herramientas mas eficaces para transmitir conocimientos y experiencias, ya que ellos
documenta la tecnologia acumulada, asi podremos encontrar manuales muy
especializados en todos los campos de la ciencia y la tecnologia, como por ejemplo al
realizar la comprar de una computadora, televisién, estéreo, lavadora o cualquier equipo,
todos aquellos son proporcionados con un manual de operacion cuyo propésito es que el
usuario, ademad de que disfrute del producto llegue a aprender rapido y adecuadamente

su uso. (Torres 2006)

1.25. LOS MANUALES DE PROCEDIMIENTOS

Los manuales de procedimiento son aquellos que se utilizan dentro de un departamento,
area o empresa, en el cual detallan los procedimientos de como poder administrar el area
en la cual estamos desarrollando una actividad, de esto depende mucho la calidad del
servicio o producto que estamos ofreciendo, esto incluye desde momento en que
conocemos la necesidad de nuestro cliente hasta la terminacion o entrega del bien que

estamos ofreciendo. (IICA 2000)

1.26. IMPORTANCIA DE LOS MANUALES

“‘Es una de las mejores herramientas para administrar una organizacion. Sirven para
trasmitir completa y efectivamente la cultura organizacional a todo personal de nuevo
ingreso y documenta la experiencia acumulada por la organizacién a través de los afios

en beneficio de si misma”. (Torres 2006)
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1.27. PRINCIPALES MANUALES QUE DEBE CONTAR UNA

ORGANIZACION

“Los principales manuales que debe contra una organizacion debe ser: Manuales de
Calidad, Manuales de Politicas y Procedimientos, Manuales de Organizacion, Manual de

Métodos entre otros de acuerdo al tipo de negocio” (Torres 2006).

1.28. PLANEACION ESTRATEGICA

“Se define como el arte y ciencia de formular, implementar y evaluar decisiones
multidisciplinarias que permiten que una empresa alcance sus objetivos” (Kepler, y otros
2013). Siendo que es el adelantarse a un futuro cercano a través de un plan que guie en

Su accionar.

Para orientar el plan y las acciones se debe contar con la filosofia que identifique a la
organizacion. “El desarrollo de una vision y mision estratégicas, establecer objetivos e
idear una estrategia son tareas basicas para determinar el rumbo” (Thompson, y otros

2012, pag.37)

1.29. FILOSOFIA EMPRESARIAL

Segun (Nosnik 2005) “La filosofia corporativa de la organizacion es una construccion
ideada de dentro hacia fuera de la organizacion, independiente del entorno externo y esta
compuesta por sus principios, valores organizacionales y los objetivos de su mision”. Ya
gue es la forma de pensar que caracteriza a un individuo o la organizacién. La filosofia
empresarial constituye a un sistema de ideas generales que es la base del
comportamiento individual o colectivo de la empresa; asi como también incluye sus

principios y valores.
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Es el conjunto de saberes que buscan establecer de manera racional, los principios que
organizan y orientan el trabajo de una organizacion, es decir la manera de pensar de ver
las cosas. Si una empresa no tiene una filosofia propia o unos fines claros es el momento
del desarrollo de sus actividades, sobre todo. La filosofia de una empresa es la base para
confeccionar objetivos y estrategias para el futuro. Evaluando el grado de adaptacién de

la empresa a las necesidades de la misma o de sus consumidores.

1.29.1. MISION

“La misién describe que hace la compania” (Hill y Gareth 2009).

Es el motivo de ser de la empresa, qué hace, para quién.

La misidén nos indica que es el proposito, razon de ser y fin de una organizacion. En donde
define lo que pretende cumplir en un entorno especifico. Es lo que la empresa hace en el
presente y la manera como atiende a diferentes grupos de interés, tales como accionistas,
colaboradores, consumidores, comunidad y gobierno. Y a su vez a que es marco donde
la organizacion se orienta en decisiones de uso y aplicacion de recursos para que pueda

funcionar y mantenerse existente en la sociedad. (R 2015)

1.29.2. VISION
“La visidon de la compaiia expone el estado futuro deseado; expresa, con frecuencia a

grandes rasgos, lo que la compaifiia trata de alcanzar” (Hill y Gareth 2009)
Es el visualizar a la empresa de aqui a varios afos.

De igual manera (R 2015, pag. 8), indica que la vision como: “el camino al cual se dirige
la empresa a mediano plazo y sirve de rumbo para orientar las decisiones estratégicas

de crecimiento, diversificacion, competitividad, y atencién a los diferentes grupos de
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interés. La vision es cualitativa, ya que es de trasformacion y cambio vital, ya que define

una fecha especifica de cambio para el futuro.

CONCLUSIONES DEL CAPITULO |

El marco tedrico desarrollado fue muy importante ejecutarlo pes me ayudo a
recordar y analizar sobre la metodologia y la normativa basica que se utiliza y
necesita para desarrollar las actividades de comercio exterior, como en este caso
la de importacion.

El conocer definiciones y el desarrollo de cada industria y el sector de desarrollo,
asi como también los reglamentos en los que se guian, resoluciones de las
distintas instituciones que prestan el servicio de entes reguladores me orientan
claramente las actividades del como funciona el negocio del cosmético.

Asi mismo dentro de la perspectiva teorica estudiada se tiene claro que dicha
normativa orienta a la creacion del manual en la que se aplicara la elaboracion,
pasos y procedimientos del desarrollo del manual de gestion de procesos para la
importacion, que sera Util para realizar actividad de comercio ejercida por la

empresa o el servicio de los demas.
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CAPITULO I

1. ESTUDIO Y ANALISIS DEL MERCADO ECUATORIANO

La investigacion es muy util para distintos fines como crear nuevos sistemas y
productos, resolver problemas econdmicos y sociales, ubicar mercados disefiar
soluciones [...] se concibe como un conjunto de procesos sistematicos y empiricos
gue se aplican al estudio de un fendmeno, es dinamica, cambiante y evolutiva.

(Sampieri R.H, Collado C.F y Lucio P.B 2014)

Una vez revisada las bases tedricas, se observé que la investigacion conlleva un proceso
sistematico y ordenado, de esta manera para el desarrollo del presente capitulo se tomé
en cuenta dos métodos de investigacion el primero se refiere al método analitico, y el
segundo, al método deductivo, estos dos métodos nos permiten obtener las conclusiones

y resultados finales del presente trabajo investigativo.

2.1. ENTES REGULADORES
Para realizar una importacion de ingreso de mercaderias al pais se deben cumplir con
las formalidades y obligaciones aduaneras, dependiendo del régimen de importacion al

gue se haya sido declarado.

2.2. REGIMENES DE IMPORTACION

e Importacion para el Consumo (Art. 147 COPCI)
e Admision Temporal para Reexportacion en el mismo estado (Art. 148 COPCI)
e Admision Temporal para Perfeccionamiento Activo (Art.149 COPCI)

e Reposicién de Mercancias con Franquicia Arancelaria (Art.150 COPCI)
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e Transformacion bajo control Aduanero (Art.151 COPCI)
e Depésito Aduanero (Art.152 COPCI)

e Reimportacion en el mismo estado (Art. 153 COPCI)

2.3. AUTORIZADOS A IMPORTAR

Estan autorizados a importar, las personas naturales o juridicas, ecuatorianas o
extranjeras siempre y cuando estén radicadas en el pais y sean registrados en el Sistema

de ECUAPASS
Requisitos

1. Contar con el registro unico de contribuyente (RUC), es cual es otorgado por el
Servicio de Rentas Internas (SRI).

2. Obtencion de la firma electronica otorgada por el Banco Central del Ecuador.

3. Registro del ECUAPASS

4. Registrar la firma electronica, en la pagina web de Aduanas.

El Codigo de salud es también uno de los entes que regulan la entrada de estos productos
con la Ley No. 2000-12 de Produccion Importacion, Comercializacion y Expendio de

Medicamentos Genéricos de uso humano.

2.4. CARACTERISTICAS DEL MERCADO

Para el proceso de investigacion del presente trabajo investigativo, partimos de algunas
fundamentaciones tedricas. En la cual para las caracteristicas del mercado nos basamos
en la técnica descriptiva y cuantitativa. La técnica descriptiva es la que nos ayuda a
evidenciar la recopilacion de la informacion necesaria para construir los instrumentos de
investigacion. Mientras la técnica cuantitativa refiere a las magnitudes y cantidades que
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se definen mediante numeros, formulas, algoritmos numéricos como: determinar la

poblacion y muestra siendo este objeto de analisis.

2.5. SEGMENTACION DEL MERCADO

La segmentacion de mercado es una estrategia de marketing que consiste en dividir un
mercado de bien o servicios en grupos identificados y definidos de personas con

similitudes. Nos ayudaremos de la segmentacion demografica y geogréfica.

La segmentacion demografica la cual consiste en dividir el mercado en grupos en base
de variables demograficas como son: edad, sexo, clase social, ingresos, ocupacion
educacion, cultura. Para el marketing este tipo de segmentacion se refiere a las personas
gue forman un mercado especifico ya sea para un producto o servicio definido. En base
a esto con la segmentacion geografica determinaremos la ciudad y provincia en la que

esta ubicada la microempresa y desarrolla sus actividades.

2.6. EMPRESAS PROVEEDORAS

Para determinar las empresas proveedoras nos facilitaremos con la ayuda de la lista que
fue otorgada en una reunién de la camara de comercio de Quito, en la cual detalla las

empresas Y la calificacion y confiabilidad que tienen.
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2.7. TECNICAS

2.7.1. ENTREVISTA
“Es un instrumento fundamental en las investigaciones sociales, pues a través de ellas
se puede recoger informacion de muy diversos ambitos relacionados con un problema
gue se investiga, la persona entrevistada, su familia, y el ambiente en que se halla
inmersa” (Cortes y & Miriam 2014). La entrevista estuvo dirigida al gerente de la
microempresa representado por la Sra. Maria Quimbiamba, y a los trabajadores

encargados representados por Sra. Mariela Quilumbaquin y Sra. Anahi Quimbiamba

2.8. POBLACION Y MUESTRA

2.8.1. POBLACION
En este capitulo metodoldégico se determiné la poblacién ya que esta es el objeto de
estudio “La poblacién es el conjunto de individuos, personas o instituciones que son
motivo de investigacion” (Paitan, y otros 2014), la poblacion la mejor manera de limitar la
poblacién es obtener daros exactos y no exceder en un universo grande, ya que para que
las caracteristicas especificas concuerden con la poblacion, objeto de estudio, en este
caso de delimitara la poblacion a los trabajadores de la empresa Gosen y propietario. Asi
también lo expresa Sampieri, Collado, & Lucio (2014) “Las poblaciones deben situarse

claramente por sus caracteristicas de contenido, lugar y tiempo”.

La poblacién esta conformada por los trabajadores de la microempresa
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2.8.2. MUESTRA
Al ser la poblacion de la microempresa un grupo pequefio de trabajadores se ha
considerado como muestra finita, por ende, se aplicard una entrevista al personal

administrativo.

2.9. RESULTADOS DE LA ENTREVISTA NO. 1:

AL GERENTE DE LA MICROEMPRESA GOSEN LA SRA. MARIA QUIMBIAMBA
1. ¢Qué actividad realiza la empresa?

La empresa se dedica legalmente a la Comercializacion de productos cosmeéticos

nacionales e internacionales con el fin de cubrir las necesidades del mercado nacional.

2. ¢La empresa esta constituida legalmente como importadora o

comercializadora?

La empresa esta constituida legamente desde el 12 de septiembre del 2012, con todos

los papeles que la ley ecuatoriana exige.
3. ¢Cuéles son los objetivos de la empresa Gosen a:
A largo plazo:

a) Convertirse en una de las empresas importadoras comercializadoras lideres en el
mercado nacional
b) Establecerse en el mercado nacional y abrir sucursales en las principales ciudades

del mundo.

A corto plazo:
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a) Incursionar en las ventas on-line/e-comerse con un margen de éxito sostenible
b) Disefiar una estructura empresarial que permita la expansion de la empresa.

4. ¢Laempresacuentacon un organigrama estructural?
La empresa no cuenta con un organigrama estructural establecido.
5. ¢Laempresacuentacon manuales de funciones y procedimientos?

No cuenta con un manual de funciones ni de procedimientos, los trabajadores laboran
con un sistema informal (Verbal), cada persona se encarga de realizar su trabajo segun

las indicaciones de su jefe inmediato.

6. ¢La empresa cuenta con un manual especificamente para la gestion de

importaciones?

No cuenta con un manual de importacion, por desconocimiento de este proceso de la

administracion y por no desarrollar aun esta actividad.

7. ¢Considera usted importante que su empresa cuente con un manual de

gestién de importaciones?

Si, es importante para no empezar empiricamente en el proceso. Y a su vez permitiria la
expansion de la empresa en la comercializacion de sus productos y en su estructura

fisica.
RESULTADOS DE LA ENTREVISTA NO. 2:
A la Sra. Anahi Quimbiamba Gosen, responsable de comercializacién

1. ¢Qué tiempo llevatrabajando en la empresa?
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Llevo laborando en la microempresa desde el afio 2015.

2. ¢Qué cargo desempenfa dentro de la empresa?

El cargo que desempefio es buscar contacto y negociar con las empresas importadoras

para abastecer a la empresa con productos.

3. ¢Qué formacién académica posee?

Bachiller auxiliar en contabilidad, la misma formacién que me permite ejercer mis

funciones en la empresa.

4. ¢Cuentala empresa con manual de gestion de procesos en cada area?

La empresa no cuenta con manuales en ningun proceso, para saber la funcion que va a

realizar cada trabajador se le comunica diariamente de forma verbal.

5. ¢Se basa usted en el algun proceso o guia para realizar las actividades?

Los conocimientos que poseo es en base a la experiencia por el desarrollo de mis

actividades no he seguido un proceso definido que sirva de guia.

6. ¢Esta usted capacitado para desarrollar las funciones encomendadas?

Las capacitaciones que tengo las he recibido a través de cursos que imparte el SECAP,

en servicio al cliente

7. ¢Pararealizar su trabajo harecibido capacitaciones por parte de laempresa?

He tomado cursos en linea, pero por circunstancias personales no lo he terminado.
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2.9.1. ANALISIS GENERAL DE LA ENTREVISTA
El tiempo y la experiencia que los trabajadores tienen en la empresa ha permitido
mantener a la empresa Gosen hasta el momento con aciertos y dificultades, todo ello por
la falta de un manual de funciones y procedimientos que direccione el accionar de todos
los involucrados en la empresa, ello permitiria delegar las funciones y responsabilidades

en caso de reclutar a trabajadores nuevos o al ausentarse algun funcionario.

2.10. ANALISIS DE LA OFERTA Y DEMANDA

El analisis de la oferta tiene como objeto establecer las condiciones y cantidades de un
bien o servicio que se pretende vender en el mercado. Ya que es la oferta de la cantidad
de productos que se dan a disposicion del consumidor. Mientras que el analisis de
demanda es aquel que determina la demanda de interés que tiene el consumidor por el

producto.

Para el andlisis de los estos factores fue necesario la recopilacion de la informacion de
fuentes primarias, y secundarias, en base a ello se analiza la informacion de oferta y

demanda y asi determinar la posicion competitiva con la aplicacion de la matriz EFI.

2.11. OFERTA COMPETITIVA O DE LIBRE MERCADO

Para determinar la oferta competitiva existen una gran variedad de definiciones para este
término, asi como también metodologias que buscan medir determinados elementos de

la competitividad basandose en diferentes factores.

1. Evaluar la evolucién de las ventas y de la rentabilidad
2. Analizar los procesos y la productividad

3. Medir la calidad del equipo
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4. Observar las tendencias del entorno.
Son los factores para determinar la competitividad.

2.12. COMPETENCIA

Son multiples empresas que producen o venden productos similares o sustitutos a los que

una empresa produce o vende en el mismo mercado

2.13. ANALISIS INTERNO Y EXTERNO

2.13.1. ANALISIS INTERNO

2.13.1.1. MATRIZ EFI
Es un instrumento que formula estrategias, resumen y evalla las fuerzas y debilidades
mas importantes dentro de las areas funcionales de un negocio 0 microempresa y
ademas ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas como
se realiza. Eso si, con el objetivo de ser bastante analitico, detallista y conocer

profundamente el sector en analizar.
Pasos para realiza una matriz EFI

e Realizar un cuadro de cuatro columnas

e Hacer una lista de los factores mas importantes del sector que se quiere analizar

o de toda la empresa.

e Asignar un valor entre (0.0 / no importante) a (1.0 / absolutamente importante) a

cada uno de los factores.

e Asignar una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los factores.
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e Multiplicar la tercera columna con la segunda (el peso de cada factor por su

calificacion) para determinar una calificacion ponderada para cada factor.

e Sumar las calificaciones ponderada de cada factor para determinar el total

ponderado de la organizacion entera.

e La cantidad total de los factores de la matriz EFI, puede ir de un minimo de 1.0 a

un maximo de 4.0 siendo la calificacion promedio de 2.5.

2.13.2. ANALISIS EXTERNO

2.13.2.1. MATRIZ EFE
La matriz EFE permite a los especialistas resumir y evaluar informacion economica,
social, cultural, demografica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnolégica y

competitiva. Para realizar una matriz EFE, se siguen los mismos pasos de la matriz EFI.
Aplicacion

La herramienta de investigacion que se utilizara para el desarrollo del presente trabajo,
seran las matrices EFI (Matriz de Evaluaciéon Interna) y EFE (Matriz de Evaluacion
Externa). Con un enfoque cualitativo que nos entrega un resultado porcentual de como

se encuentra la variable a analizar y poder tomar la decision mas acertada.
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Matriz EFI, microempresa GOSEN, Fortalezas y Debilidades

llustraciéon 1 Matriz EFI

Fortalezas (entre 5 y 10 factores)
1 |Atencion al cliente y el servicio al cliente 10% 4 0,4
2 |Variedad de productos 8% 4 0,32
3  |Capital monetario suficiente 12% 3 0,36
4 |Ubicacién zona geografica 10% 4 0,4
5 Personal con formacion academica 8% 4 0,32
6 Ruta de distribucion 5% 4 0,2
Debilidades (entre 5 y 10 factores)
Desconocimiento de todos los empleados con sus
1. |funciones. 10% 2 0,2
2 |Mercado competitivo provincialmente 7% 1 0,07
3 |Infraestructura, bodegas y almacenaje 4% 2 0,08
4 |No tiene manual de gestion de procesos 6% 2 0,12
5 No cuenta con organigramas 10% 1 0,1
] No cuenta con plan estrategico 10% 1 0,1
Total 100%
Elaborado por: La Autora

Analisis de la Matriz EFI

Balance Positivo

El 2.67 se encuentra sobre el promedio de 2.5 que significa que la microempresa cuenta

no cuenta con problemas internos. Entre sus principales fortalezas se encuentra que tiene

definida el como relacionarse y prestar servicio al cliente ya que al ser una microempresa

comercializadora se basa en prestar ese servicio con el producto. Otra fortaleza es contar

con un personal con formacion académica ya que tiene el conocimiento basico de como

relacionarse con los procesos.

Entre las principales debilidades esta el no contar con un manual de gestién de procesos

de importacién. Y la falta de infraestructura como utilizacion de bodegas y almacenaje.

ANALISIS EXTERNO

Factor Social
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Los habitos, costumbres y practicas tienden a sufrir modificaciones ya sea en las
condiciones ecoldgicas, socioecondmicas y culturales de la sociedad. Sin embargo, en
los dltimos afios se han producto cambios drasticos en la cultura, la moda, lo actual, o lo

trend, todos estos factores han influido en el estilo de vida de una persona o la sociedad.

Los medios de comunicacion también son otro factor social que influye, ya sea en
educacion, ocio, trabajo, o diversién; aunque no directamente propicia el consumo por el

hecho de ver bien o sentirse bien.

En diversos estudios se han encontrado que las amas de casa, familia mujeres y
hombres, compran diversos productos (Cosméticos) anunciados por television, internet,
redes sociales. Muchas veces para satisfacer preferencias de lujo por lucir bien. (FAO

2014).

Matriz EFE, microempresa Gosen Oportunidades y Amenazas

llustracién 2 Matriz EFE

Oportunidades (entre 5 y 10 factores)
1. |Cartera de clientes proveida por la camara de guito 10% 3 0,3
Alto consumos de los productos por fechas especiales
2 15% 4 0,6
o de temporadas
3 Cnales de distribucion que posee 10% 3 0,3
4 Variacion de productos 14% 4 0,56
Nuevos canales de comunicacion y promocion que
5 e s 15% 4 0,6
facilitan a la comercializacion
6 Potencial crecimiento 5% 4 0,2
Amenazas (entre 5 y 10 factores)
1. Competencia en el mercado 5% 2 0,1
2 Mayor regulacién gubernamental 5% 2 0,1
3 Contrabando 8% 1 0,08
4 Incremento porcentual de aranceles 4% 2 0,08
5 Entorno politico (nuevas reformas) 4% 2 0,08
6 Politicas Economicas con la impotacion 5% 1 0,05 .
Balance Positivo
Total 100% | 3,05 |

Elaborado por: La Autora
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Andlisis Matriz EFE

El 2.55 que refleja la microempresa da a entender que tiene grandes oportunidades en el

mercado.

Entre las principales oportunidades se encuentra; el alto consumo de los productos por
fechas especiales o de temporada; y los canales de comunicacion como lo son las redes

sociales y las tecnologias que ayudan a promocionar los productos.

La principal amenaza que esta presente en la microempresa es el contrabando, el entorno
politico del pais y los incrementos de los aranceles; todos los productos que se
encuentran en la linea de cosmeéticos tienen sus altas y bajas pero este negocio esta
distorsionado por el contrabando ya que es no de las medidas en las que se evitan los
impuestos. También el entorno politico esta presenta ya sea por las manifestaciones o la

adopcion de alguna una reforma.
Conclusion

La matriz muestra que existen diferentes posibilidades donde el propietario debe
implementar manuales de funciones y procedimientos; ya que por su calificacion de 2.67
muestra que esta aprovechando las fortalezas como principal fuente de subsistencia y
mejoramiento. Por el contrario, también muestra sus debilidades que estan relacionadas
con la infraestructura y que apegado al no poseer un manual de gestion de sus procesos

impide que la empresa pueda crecer en todos sus ambitos.
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2.14. ESTRATEGIAS A IMPLEMENTAR

2.14.1. MARKETING MIX

2.14.1.1. PRODUCTO
Productos cosméticos importados de diferentes marcas reconocidas por sus beneficios y
atributos ya sea por su presentacion de tipo envase, gama de colores, la cantidad de
contenido que tenga, el logo por el que sea reconocido y su slogan por el cual el cliente

se sienta identificado.

2.14.1.2. EMPAQUETADO
El cumplimiento a la normativa vigente de etiquetado y rotulado de cosméticos que en
cada pais lo establezca, cada producto sera entregado en una caja de cartén, plastico o
de vidrio, con disefio de brandig de la marca, dentro de la misma constara papeleria con
las especificaciones del producto, propiedades, componentes, fecha de caducidad e
instrucciones de uso y eliminacion ya que la Ley del Sistema Ecuatoriano de Calidad lo

establece.

El empaque es impreso con el logo y slogan del producto.

2.15. MARCAS

La marca es el identificador comercial de los bienes y servicios que ofrece una empresa
y los diferencia de los de la competencia. La marca identifica al producto o servicio que se
ofrece en el mercado y permite que los consumidores lo reconozcan, entre las principales

marcas de cosméticos podemos enumerar:

1. MAC: Maquillaje de alta gama

2. NARS: Maquillaje de alta gama
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3. Bobbi Brown: Maquillaje de gama media que ofrece varias tonalidades
4. Nyx: Calidad y precio

5. Mybelline: Se mantiene a tendencia

CONCLUSIONES DEL CAPITULO Il

e Cada factor determinante con su definicion es necesario ya que explicamos del
como se aplicara el proceso para determinar y desarrollar con las herramientas y
técnicas correctas para saber el diagnostico real de la empresa.

e El enfoque metodoldgico de la investigacion es sistematico y ordenado ya que el
desarrollo cuenta con métodos deductivo y analitico en donde se establecen y
especifican las propiedades y caracteristicas del mercado; describiendo perfiles y
tendencias de la comercializacidon del producto. Estableciendo las causas y efectos
al analizar la relacion entre variables.

e Los métodos y técnicas empleados para la recoleccion de la informacién son el
método deductivo que cosiste en tomar conclusiones y opiniones generales para
explicar las causas y procedimientos para llegar a la creacion del manual; las
técnicas empleadas son la observacion y la entrevista con preguntas
estructuradas, los instrumentos cumplen con los requisitos de validez vy

confiabilidad.
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CAPITULO I

2. ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

La microempresa comercializadora GOSEN, es constituida como microempresa el 12 de
septiembre del 2012 con domicilio en la cuidad de Cayambe, provincia de Pichincha,
especificamente en la calle Calderén OE6-65, fundada por la Sra. Maria Quimbiamba
inicia sus actividades, con diez trabajadores en donde el 30% de ellos son los propietarios
y el 70% son la mano de obra. La microempresa empez0 por ser un bazar con un local
pequefio en donde realizaba la venta de productos cosmeéticos, maquillaje, cuidado
personal y facil. Pasado varios afios en la actividad econdmica del sector cosmético la
Sra. Maria Quimbiamba propietaria del establecimiento decide trabajar con importadoras
de aliandose con ellos como proveedores. En el 2015 la empresa crece y crea sus rutas
de distribucion de productos cosméticos, en el sector Cayambe, con los siguientes

objetivos:

a) Importacién, comercializacion de cosmeéticos para el cuidado personal,

b) Distribucion al por mayor y menor de cosméticos.

3.1. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL PROPUESTO

Se propone a la microempresa GOSEN un organigrama, en donde se identifican las
siguientes  &reas: gerencia, contador, secretaria, importaciones, bodega,

comercializacion, transporte.
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— Importaciones

Contador/Secretaria| | Bodega

Gerente General

— ComercializaciOn

— Transporte

Elaborado por: La Autora

3.2. FILOSOFIA EMPRESARIAL.

3.2.1. MISION
Somos una empresa dinamica que construye y comercializa marcas lideres de cuidado
personal, que brindan proteccidon y bienestar, elevando el nivel y calidad de vida de la

sociedad.

3.2.2. VISION
Para el 2025, consolidarse como una empresa solida, rentable, reconocida por sus
clientes como su primera opcién de compra; fundamentada en el desarrollo, progreso y

bienestar de nuestra gente.

3.2.3. OBJETIVOS

e Fabricar y ofrecer productos de calidad para lograr el reconocimiento.
e Mantener el crecimiento de nuestras ventas.

e Abastecer el mercado con nuestros productos.

e Lograr una ventaja competitiva en base a nuestro personal.
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3.2.4. INFRAESTRUCTURA

La microempresa GOSEN, cuenta con una infraestructura pequefia (almacén y bodega),

a futuro tiene una proyeccion de incrementar la planta y su equipamiento.

Tabla 1. Departamentos de GOSEN CIA. LTDA.

Caédigo Empleado Cargo Departamento
1 Maria Quimbiamba Gerente General/Propietario Importacién
2 Anahi Quimbiamba Caja y Facturacion, Proveedores Comercializacion/ Contabilidad
3 Mariela Quilumbaquin Bodega Bodega
4 Aida Quimbiamba Aucxiliar de bodega Bodega
5 Marilyn Imbaquingo Vendedor 1 Comercializacion
6 Lizbeth Cuascota Vendedor 2 Comercializacion
7 Mishel Arroyo Vendedor 3 Comercializacién
8 Maicol Tuquerrez Transporte Transporte
9 Patricia Armijos Vendedor 4 Comercializacién
10 Manuel Gémez Transporte Transporte

Elaborado por: La Autora

3.3. CARACTERISTICAS DEL MERCADO

El mercado de Pichincha dia a dia se vuelve mas competitivo, el consumidor se encuentra

mas familiarizado con el uso de articulos de belleza y cuidado personal, es asi que 5%

de productos como lociones y cremas para la piel, mientras que un gran porcentaje de

las mujeres (8 de cada 10 personas) consumen productos de maquillaje, perfumes, y

cremas para tratamiento y cuidado de la piel.
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3.4. SEGMENTACION DEL MERCADO

Los productos a importar son productos cosméticos tanto de réplica triple A, como en la

gama de marcas (alta, media, baja) estos productos seran distribuidos para la venta en

el canton Cayambe y sus alrededores provincia de Pichincha, teniendo como mercado

objetivo a mujeres entre 15 y 50 afios y la variedad del producto

necesidad.

Tabla 2: Segmentacion de mercado

de acuerdo a su

Edad Descripcion Marcas
Cyzone
Los adolescentes se encuentran en una etapa en que las
Vogue
15-20 herramientas tecnolégicas influyen y a su vez le dan
Markwins
importancia a la forma de expresion, cultura e individualismo.
Fredoom
Esika
Actualmente las mujeres de este rango ya sea por los roles L’bel
que deben cumplir la actividad dinamica que realicen buscan la Avon
25-35
manera de sentirse bien consigo mismas y con los que les Dior
rodean. Mybelline
Oriflame
Las mujeres de este rango de edad ya no se preocupan por su
Vogue
vida familiar o profesional, sino que se enfocan en poner su
45-50 Vogue-Extractos
atencion en su mismas y pretender hacer todo lo que dejaron
Dermo-oxigene
de hacer.
Fuente: Analisis de larevista ABC.
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Tabla 3: Criterios de segmentacion
VARIABLES
CRITERIOS
MUJERES FACTOR
Demografico 22-50 afios Salones/Producto
Geografico Mujeres de Cayambe Producto de preferencia
Socioeconémico Estatus econémico Indiferente
Pictografico Preferencia de productos Gama alta, media y baja

Elaborado por: La Autora

3.5. PROPUESTA DE UN MANUAL DE GESTION DE IMPORTACIONES

PARA LA EMPRESA GOSEN
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“MANUAL DE GESTION PARA LA IMPORTACION DE

COSMETICOS PARA LA MICROEMPRESA GOSEN”

Elaborado por: Nataly Gramal

Julio 2021
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1. INTRODUCCION

El presente manual de gestién de procesos de importacion detalla el procedimiento para
la importacién de cosméticos, a través de pasos que permitiran al lector comprender y

realizar la gestion del proceso de una manera correcta.
2. JUSTIFICACION

Las empresas importadoras que no cuentan con el personal capacitado para realizar la
actividad de importacion o la realizan de manera empirica la adopcion del manual le
permitira realizar el proceso completo desde la compra internacional, manejo de
documentos, certificados aprobados por entidades publicas y la des aduanizacion de sus

productos sin la intervencion de terceros.

El manual serd una guia completa donde se indica paso a paso el procedimiento de la
importacion de cosméticos, contribuyendo con la matriz productiva aprovechando los
acuerdos comerciales que el pais tiene con paises como China, Estados Unidos y
asociaciones econémicas como la Unién Europea, América Central, Asia, MERCOSUR,

CAN, ALADI.
3. OBJETIVO

Agilizar los procesos de gestion en importaciones de cosméticos para la empresa Gosen.
4. ALCANCE

El presente manual estd dirigido al personal que labora en el departamento de
importacién y comercializacion buscando reducir errores, que afecten la estabilidad de la

empresa.

53



PASO 1: RESPONSABILIDADES

Gerente general: Responsable de efectuar los pedidos a los proveedores del exterior y

de informar al encargado de importaciones

Encargado de importaciones: Responsable de realizar y velar por el cumplimiento de

todo el proceso operativo de las importaciones basados en el presente manual.

PASO 2: POLITICAS

PASO 3:

Toda importacion debe ser aprobada por el gerente general.

Fechas establecidas a un plazo determinado tanto para la proveedor y
comprador en la: entrega de mercaderia, transferencia bancaria.

Preparar una planificacion de abastecimiento en el periodo que la empresa lo
requiera. De modo que la empresa se base en el mismo para la importacion y
si ya en caso de variedad de producto este no afecte mucho.

Informar sobre todos los valores cancelados al contador/gerente.

El encargado de las importaciones debera contar con un archivo en donde
atendera los pedidos con copia de todos los documentos.

Brindar copia de todos los documentos al contador/gerente

DOCUMENTOS A UTILIZAR EN EL PROCESO DE IMPORTACION

1. Nota de pedido original
2. Factura original

3. Packing List

4. Guia area

5. Fichas técnicas, Catédlogos
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6. Certificados de origen

7. Agente de aduana

8. Copia de la aplicacion del seguro

9. Certificacion de conformidad para proceso de compras publicas, ARCSA.

10. Copia de factura verificada

11.Copia de factura y papeleta de pago del SENAE

12. Copia solicitud del INEN

13. Copia de débito bancario

14.Copias de las facturas por emision del certifica del INEN y emision de la
licencia electronica

15. Copia del BL

16. Copia de facturas de pago de naviera o aéreo

17.Copia de la liquidacién aduanera

18.Copia de la DAI

19.Copia de las facturas de bodegaje, transporte de contendor, custodia,
agente de aduana

20. Copia de ingreso a bodega de mercaderia ingresada

21.Reporte de la verificacion fisica de la mercaderia

PASO 4: PROCEDIMIENTO DE IMPORTACION DE COSMETICOS

a) Seleccion de los productos ainterés

La microempresa con la planificacion de abastecimiento verifica lo que necesita para
variar su mercaderia.
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COMPRA POR CATEGORIAS

ROSTRO LABIOS 0JOS ACCESORIOS DE

BELLEZA

AMYSEAUTY

-
pD®

USHAS KARITE AMY BEAUTY
Fuente: Zarimport

b) Proveedores del exterior

Con la lista de proveedores proporcionada por la camara de comercio de quito, se
seleccionara los proveedores que tengan productos de calidad con todos los documentos

en regla y verificacion en la lista negra de proveedores.

ZARIMPORT

Somos Importadores y Fabricantes de |as lineas de
madquillaje, cuidado personal, pelugueria y
accesorios de belleza.

= Chirmmborazo 814-816 v Colén
L WhatsApp: (593) 99 432 4137
B4 PEX: (04) 232-3511

Fuente: https://zarimport.com/
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c) Trayectoria de las empresas proveedoras

Es importante saber el tiempo y la trayectoria comercial que poseen para evitar conflictos

en la negociacion.
d) Busqueda del agente afianzado de aduanas

De acuerdo con la Superintendencia de Compafiias existen 129 establecimientos que se
dedican a la actividad de agentes aduaneros. A continuacion, se detalla las compafias

mas conocidas.

e Consultores aduaneros Aduaconsult S.A.

e Cornejo & Iglesias Asociados S.A.

e Grupo Calderén_Rocalvi S.A.

e Organizaciéon Comercial yAduenera Mario Coka B. Macobsa S.A.
e Valero & Valero Servicios Logisticos S.A.

e Grupo Torresy Torres

Licencia de agente de aduana y sus auxiliares

ADTIANA DEL
SENAL
NOMBRES Y APELLIDOS DEL AGENTE
e T TLl v e = oL e » S e ANEE o

RucC
S &5 TRL TN
coDiGo
=Ta®> T -3
FECHA EMISION FECHA DE CADUCIDAD
e 3-=%T=3.
e
= ~ 3 -
calbs Y
- —
Agente oe Aguana

CREDENCIAL DE IDENTIFICACION
LICENCIA DE AGENTE DE ADUANA

& @SENAE Acuana www. aduana.gob.ec

Fuente: GLS Grupo Ecuador
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e) Partidas Arancelarias
Partida: 3304.00.00

Descripcion. - Preparaciones de belleza, maquillaje y para el cuidado de la piel, excepto
los medicamentos, incluidas las preparaciones anti solares y las bronceadoras;

preparaciones para manicura o pedicura.
f) Requisitos para ser importador en la SENAE
Segun el Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador — SENAE 2012:
Una vez gestionado el RUC en el servicio de Rentas Internas, se necesita:

Adquirir el certificado digital para la firma electronica y autentificacién otorgado por las

siguientes entidades:

Banco Central del Ecuador: http://www.eci.bce.ec/web/quest/

DEL ECUADOR

Inicio Quienes somos Marco Normativo Firma Electronica Servicios Relacionados Centro de
Tarifa:
Registro de Empresas it
Consulta Estado Solicitud

Registro Empresa u
Organizacion

* Tipo de Empresa: © PUBLICA ® PRIVADAS
*RUC:

Solicitud de Certificado
Solicitud de Revocatoria
* Razén Social:

* Actividad
Economica:

Renovar Certificado

Selacdos Actualizar Datos Empresa u

Para conocer el detalle de actividades econdrilils UMY
* Di ion:
s Administracion Certificados
* Teléfono: Extension:
Ej. 032572522 / 0992825850

Fax: Ext. Fax:

[~

* Provincia:

Fuente: Security Data: http://www.securitvdata.net.ec/
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Registro de Empresas
Informacion Empresa

*Tipo de Empresa: (" PUBLICA ® PRIVADAS
*RUC:

* Razon Social:
* Actividad

% Seleccione [=]

Econémica: =
Para conocer el detalle de actividades econmicas refierase al boton de ayuda al final del formulario.

* Direccion:

* Teléfono: Extension: Eliminar ™
Ej 032572522 /0992825850 Agregad®

Fax: Ext. Fax:

* Provincia: Seleccione E

* Ciudad: Seleccione .. [v |

Informacion Representante

* Representante Legal - Nombres
Completos:
* Representante Legal - Tipo de

iy Seleccione ..[ ¥
Identificacion: =

* Comreo Electibnico Eliminar &

Registrarse en el portal del EUAPASS: hitp://www.ecuapass.aduana.gob.ec/

e Actualizar base datos
e Crear usuario y contrasefa
e Aceptar las politicas

e Registrar la firma electrénica

ECUAPASS

A un clic de |a Aduana

AEANA I
ELLADOR

Fuente: SENAE/ http://www.portal.aduana.gob.ec/
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Servicios de uso frecuente

ramites Operativos

ECUAPASS e e B o
IDIOMA 1.6 e-Documentos
1D. USUARIO
CONTRASENA

W Certificado INICIAR SESION

Solicitud del uso ' Buscar ID/Reinicio de cave
i fes 308 = = &) e-Docs. de uso frecuente
Aviso e Servicios informativos

£ soporte al Cliente

.+ 3.8 Suger

+ 3.11.2 Configurar mi pégi

E Qi;';“’:’." 1800-ADUANA

Fuente: SENAE/ http://www.portal.aduana.gob.ec/

g) Declaracion aduanera de importacion DAI

El importador o agente aduanero con el documento de trasporte realiza las declaraciones

a través del sistema ECUAPASS.

Datos de la DAI: Informacion del importador y declarante, items, valor de la factura, tipo
de moneda, factura y sus documentos respectivos (certificado de origen y de seguro) (T.

C. Exterior s.f.)

Codigo de OCEs | 01903106

ECUAPASS

ramites Operativos

Aviso mase

€ e-Docs. de uso frecuente

Qi; i 1800-ADUANA

Fuente: SENAE/ http://www.portal.aduana.gob.ec/
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OCE 01903106 = Buzon Electronico ' SENAE ' VUE | Guia del uso

Y i ,'

ramites Operativos ervicios Informativos Soporte al Cliente {": ‘
»

Mi menu

»

Q

Estad do
Periodo Hoy |»||19/03/2014 |(| | 19/03/2014 |

Q|| Consultarp

tado b
No  Nombre del Documento Numero de entrega ~ Fecha-hora de entrega Estado de Transmision Estado del Documet
Fuente: SENAE/ http://www.portal.aduana.gob.ec/
OCE 01903106 = Buzon Electronico = SENAE = VUE = Gua del uso
v B 2 Cerrar sesion
e P 2
ramites Operativos ervicios Informativos Soporte al Cliente E ‘
Menu Trémites Operativos  1.1.1 Documentos Electrénicos ~ Mimens
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h) Autorizaciones
PASO 5: CERTIFICADO DE ORIGEN

Documento que verifica el pais de origen de la mercancia y acredita que la mercancia ha
sido acreditada en ese pais y se usa solo para exportaciones e importaciones. De tal
forma que el producto con este certificado pueda acogerse al régimen preferencial y su

arancel correspondiente.

PASO 6: FACTURA COMERCIAL
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Documento expedido por el vendedor para mercancias a exportar e importar. Se incluyen:
Nombre y direccion del vendedor o embarcador y comprador o consignatario, descripcion
de la mercancia, cantidades, precios y tipo de moneda, condiciones de venta, lugar y

fecha de expedicion.
PASO 7: DOCUMENTO DE TRANSPORTE

Un B/L (Bill of Lading) documento maritimo de transporte puerto a puerto que recibe las

mercancias a bordo del buque.
PASO 8: POLIZA DE SEGURO

El seguro de transporte internacional permite la cobertura de los posibles riesgos que
puede sufrir la mercancia durante el transporte. Aunque cabe recalcar que no es

obligatorio, pero depende del termino de icoterms en el que se negocié.
PASO 9: NOTIFICACION SANITARIA

Es uno de los documentos obligados para los productos cosméticos ya que estan sujetos
a control. El fabricante del producto prevé la copia de este documento al vendedor para

ser presentado en el territorio nacional de cualquier pais al que el producto vaya.
PASO 10: DOCUMENTO DE RECONOCIMIENTO

Documento emitido por el pais de origen del importador que avala el cumplimiento de las
normas del INEN, requisito obligatorio para la desaduanizacion, pero solo para mercancia
gue cumplen con una importacion de un valor superior a los $2000.00 ddlares de valor

FOB vy si los productos son comerciales en el pais.
PASO 11: REGIMENES DE IMPORTACION
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Para la actividad establecida en este manual se eligié el régimen aduanero 10
“Importacion a consumo”, por lo cual las mercancias extranjeras son nacionalizadas para

el libre consumo o uso definitivo.
PASO 12: RUBROS CONSIDERADOS PARA LA LIQUIDACION DE IMPORTACION
Ad- Valorem

Valor porcentual que se aplica sobre la base de imposicion de los atributos a las

importaciones y exportaciones.

Fodinfa

Es un fondo de desarrollo para la infancia cuyo porcentaje es el 0.5% del valor del CIF.
Impuesto al Valor Agregado — IVA

Impuesto de valor agregado administrado por el (Servicio de Rentas Internas) y es el 12%

de la suma de: CIF + Ad — Valorem + Fodinfa + ICE + Salvaguardias.
PASO 13: DESADUANIZACION DE MERCANCIAS

Para efectuar el flujo de procesos del SENAE es necesario apoyarse en el ECUAPASS
en donde esta gestiona los tramites ingresados por los importadores / exportadores. El
sistema web puede ser aplicado e instalado por agente o por el mismo encargado de

importaciones del area.
PASO 14: INGRESO DE DOCUMENTOS EN LA ADUANA
El proceso de ingreso de tramites aduaneros (importacion o exportacién, regimenes

aduaneros), solicita a su agente de aduana la gestién de importacién bajo el régimen
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respectivo sea ingresado al sistema del ECUAPASS, después de ingresar todos los

papeles que se requiere se demora en tener respuesta.

REPUBLICA DEL ECUADOR
Consulta de detalle de la declaracion Consulta de detalle de la declaracién
Todemens) Ow DAL | V% 01T T STRT
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e [ coowm A it o |
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T e weiows | T TROOST T
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Fuente: Moreimpex

PASO 15: LIQUIDACION DE ADUANA

El tiempo de respuesta de validacién de los tramites ingresados, el personal de la SENAE
valida la mercancia certificando la nacionalidad y tiene un limite de 8 dias para ser

evaluado.
PASO 16: OBSERVACION DE AFORO
Después que ha sido aceptada la declaracion aduanera para a uno de los tres aforos.

Aforo automatico: Es la validacion electréonica a través del sistema ECUAPASS de

acuerdo a los perfiles de riesgos establecidos por la aduana
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Aforo fisico: Cuando el funcionario de forma presencial va y realiza la verificacion de la

mercancia que se importa para comprobar el origen.

Aforo documental: Permite verificar la correcta declaracidn de tributos y la revision de

documentos de soporte como los de acompafiamiento de la mercancia.

Una vez realizado cualquier de los aforos y procede sin ninguna novedad, pasa a ser

despachado la mercancia.

Despacho

Consulta de detalle de la declaracion

Fuente: Moreimpex

PASO 17: BENEFICIOS OBTENIDOS CON LA IMPORTACION
Al importar estos productos, la microempresa Gosen obtendrd los siguientes beneficios:

e Al importar directamente de un pais que tenga convenio comercial ya sea con un
grupo de Integracion Econdmica o pais individual de relacién comercial o tratado

de libre comercio es beneficiario de la reduccion de aranceles entre el 60% vy el
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92% del impuesto ad — Valorem por lo tanto facilita la adquisicion de los productos
por que bajan el costo de compra.

La empresa tendra variedad de productos cosméticos para sus clientes y la
posibilidad de expandir sus rutas de distribucion.

Debido al aumento de la demanda la microempresa Gosen tendra la oportunidad
de crecer en los aspectos financieros e infraestructura. Considerando que los

productos cosmeéticos al importarlos saldran econémicos.
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DIAGRAMA DE FLUJO DE IMPORTACION
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llustracion 3: Diagrama de flujo de Importacion
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CONCLUSIONES DEL CAPITULO 11l

Mediante el diagnostico situacional de la empresa nos permitimos conocer cada
detalle interno, ya que en base a eso se le pudo proponer ala empresa una filosofia
empresarial como creacién de su mision y vision en la cual se sienta identificada y
pueda cumplir sus metas con los objetivos propuestos; al igual que un organigrama
para que su estructura este definida.

Se presentan los resultados de que es factible y beneficioso para la empresa el
desarrollo de un manual de gestion de procesos de importacion ya que el mismo
ayudara al crecimiento de la empresa y a identificar cada proceso que debe
realizar el personal a cargo del departamento, con el fin de no cometer errores.
Las técnicas empleadas dieron como resultado que las caracteristicas del
mercado y las rutas de distribucion que posee la empresa ayudan mucho a su
producto sobre salga ya que considerar la segmentacion de mercado por edades
y criterios la pone en una posicion con oportunidad de crecer en infraestructura y

variedad de producto.
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CONCLUSIONES GENERALES

El conocer definiciones y el desarrollo de cada industria y el sector de desarrollo,
asi como también los reglamentos en los que se guian, resoluciones de las
distintas instituciones que prestan el servicio de entes reguladores me orientan
claramente las actividades del como funciona el negocio del cosmético.

Los métodos y técnicas empleados para la recoleccién de la informacion son el
método deductivo que cosiste en tomar conclusiones y opiniones generales
para explicar las causas y procedimientos para llegar a la creacién del manual;
las técnicas empleadas son la observacion y la entrevista con preguntas
estructuradas, los instrumentos cumplen con los requisitos de validez y
confiabilidad.

Se presentan los resultados de que es factible y beneficioso para la empresa el
desarrollo de un manual de gestion de procesos de importacion ya que el mismo
ayudara al crecimiento de la empresa y a identificar cada proceso que debe

realizar el personal a cargo del departamento, con el fin de no cometer errores.
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RECOMENDACION

Con la implementacion del manual de gestiébn de procesos de importacion es
necesario que el gerente esté al tanto de la situacion del pais o si alguna reforma
cambia para el sector de las importaciones.

Establecer una capacitacion anual a sus trabajadores del tema en que estan
relacionados cada uno de ellos para que puedan cumplir de mejor manera sus
funciones.

Aprovechar las diferentes formas de comunicacion comercial para dar a conocer
el producto en mercados nacional y de esta manera incrementar la demanda del

producto y re cocimiento de la empresa como importadora comercializadora.

70



REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

(2000). En A. Philippe.

(2000). En Aries.

CASIC. (2017).

Cortes, M., & & Mlriam, I. (2014). Generalidades sobre Metodologia de la investigacion .

Campeche: UAC.

Dinero, R. (11 de abril del 2018).

Exterior, C. (2015). Politica Comercial del Ecuador.

Exterior, M. C. (2013). Ministerio Comercio Exterior. Recuperado el 17 de 04 de 2021, de

Comercio Exterior: www.comercioexterior.gob.ec

Exterior, M. C. (2013). Ministerio de Comercio Exterior. Obtenido de Comercio Exterior:

www.comercioexterior.gob.ec

Exterior, T. C. (s.f.). Declaracion Aduanera de Importacion. 2013.

FAO. (2014). Cosmeticos. FAO.

Granda, A. (2 de Marzo de 2014). Actividad ecologica en el aseo personal . El Comercio.

Hill, C., & Gareth, J. (2009). Administracion estrategica. Mexico: Graw Hill.

Huesca. (2012). Comercio Internacional. Mexico: Biblioteca Digital.

[ICA. (2000). Manual de procediminetos administrativos . Costa Rica.

Kold, & Hill. (1991).

71



Kotler, P., Armstrong, & G. (2013). Fundamnetos de markenting . Mexico: Pearson.

Lipovertsky, G. (2010). La tercera mujer. Permanencia y revolucion de lo femenino. Barcelona:

Anagrama.

Lipovetsky, G. (2015). La tercera mujer. Permanencia y revolucion de lo femenino. Barcelona:

Anagrama.

MIPRO. (2016).

Nosnik. (2005). Filosofia de la organizacion.

Online, R. (2018). Crece la industria cosmetica en Ecuador. Mastercard Biz Caribe.

Paitan, Mejia, Ramirez, & Paucar. (2014). Metodologia de Investigacion . Mexico: Americas.

Patricia, M. (2012). La moda/ Representaciones e identidad.

Philippe, A. (2000). La vida privada de la mujer.

Philippe, A. (2015). Historia de la vida privada. Vol 1. Madrid: Taurus.

Philippe, A. (s.f.). Historia de la vida privada. Vol 2. Madrid: Taurus.

Philippe, A. (Vol.2). Histia de la vida privada. Madrid: Taurus.

Procosmeticos. (2015).

Procosmeticos. (2015).

Procosmeticos. (2016).

Productividad, M. d. (2014).

72



Productividad, M. I. (2015). Sector cosmetico se compromete . Ministerio de Industria y

Productividad.

R, M. (2015). Mision, Vision y Valores: ¢ Sirve Para Algo Su Definicion? . Retrieved from.

Racient, A. (2015). Historia del vestido. Madrid: Libsa.

(1599/1997 de 17 Octubre). Real Decreto. Normativa, Union Europea.

Review, C. I. (2016). CIR Compendium, containing abstract sicussion, and conclusiones of CIR

cosmetic ingredient safety assesments. CIR.

Roger. (2016). Marketing y Cosmetica. Revista Lideres.

Sampieri R.H, Collado C.F, & Lucio P.B. (2014). Metodologia de la Investigacion. Mexico:

Interamericana Editoriales.

SARMIENTO, C. R. (2008). UNA MIRADA AL MUNDO DEL MAQUILLAJE . COLOMBIA:

UNIVERSIDAD JAVERIANA.

SENPLADES. (2012). Pag 7, 11, 12.

T, K. (2017). Organic cosmetic standars: a new formulation challenge. Washington D.C:

Cosm&Toil.

Thompson, Peteraf, M., Gamble , J., & Strickland. (2012). Administracion estrategica. Mexico:

Graw Hill.

Torres, M. (2006). Manuales y politicas de procedimientos. Mexico: CV.

Universo, E. (2014). Inversion.

Universo, E. (2018). Trabajo ventas por catalogo.

73



Vanesa, A. (2013). Investigacion y desarollo de productos cosmeticos. Quito: Universidad San

Francisco.

Victor, A. (2015). Historia Social de la mujer . Madrid: Plaza & Janés.

74



ANEXOS

Entrevista

EMPRESA GOSEN

ENTREVISTA
ENTREVISTA A LOS COLABORADORES DE LA EMPRESA

La siguiente entrevista tiene el propdsito recopilar informacién sobre el disefio de un

manual de gestion de procesos de importacion de cosméticos para la empresa Gosen.
ENTREVISTA AL PROPIETARIO DE LA EMPRESA GOSEN
Nombre: Maria Quimbiamba
Fecha: 07/06/2021
1. ¢Qué actividades realiza la empresa?

Es una empresa se dedica a la comercializacion de productos cosméticos tanto como

nacionales como importados, con el fin de cubrir las necesidades del mercado local.

2. ¢La empresa esta constituida legamente como importadora o

comercializadora?
La empresa cuenta con todos los papeles en regla como la ley lo establece
3. Cudles son los objetivos de la empresa Gosen a corto y a largo plazo

La empresa cuenta con 2 objetivos enfocados a la actividad de la empresa y los cuales

son a largo plazo.
4. ¢Laempresacuentacon un organigrama estructural?

No cuenta con un plan estratégico por el momento. Pero que espera que le ayudemos

en el desarrollo del mismo.

5. ¢Laempresa cuenta con manuales de funciones y procedimientos?
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No cuenta en ningun area con manuales de funciones con los que se relacionen o
trabajen los empleados.

6. ¢La empresa cuenta con un manual especificamente para la gestién de

importaciones?

No cuenta con un manual de importacién, aunque es necesario para la actividad de

expansion de la empresa

7. ¢Considera usted importante que su empresa cuente con un manual de

gestion de importaciones?

Si ya que seria de mucha ayuda para nosotros como empresa y también importante

para la aplicacion y desarrollo de la expansion con el producto y distribucion.
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ENTREVISTA AL SRAS. ANAHI QUIMBIAMBA Y MARIELA QUILUMBAQUIN
ENCARGADAS DE LOS ACTIVIDADES DE ADQUISICION Y COMERCIALIZACION
DE LOS PRODUCTOS EN LA EMPRESA GOSEN.

1. ¢Qué tiempo lleva trabajando en la empresa?
A: La empresa inicio sus actividades en el 2012 por lo que yo inicie desde el 2016.

B: llevo trabajando desde el 2019 como ayudante de la Sra. Anahil. en la provision
del producto

2. ¢Qué cargo desempefa dentro de la empresa?

A: Encargado de Bodega

B: Auxiliar del encargo de bodega

3. ¢Qué formacion académica posee?

A: Bachiller en Auxiliar contable

B: Bachiller en ciencias generales

4. ¢Cuentala empresa con manual de gestion de procesos en cada area?

A: No la empresa no cuenta con manuales, las actividades que realizamos nos son

asignadas por palabra del gerente

B: Cada actividad que se nos asignha es por palabra a lo mismo que una indicacion de

cémo desarrollar el trabajo.
5. ¢Se basa usted en el algun proceso o guia para realizar las actividades?
A: Se acuerdo al conocimiento con la experiencia realizo las actividades.

B: He recibido en el colegio pautas de cdmo es un proceso y como debo seguirlo para

realizar mi trabajo.
6. ¢Esta usted capacitado para desarrollar las funciones encomendadas?

A: Como le mencione he realizado un curso para comprender mi trabajo.
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B: No tengo ninguna capacitacion todo es en base a la experiencia

7. ¢Para que usted pueda realizar su trabajo ha recibido capacitaciones por
parte de la empresa?

A: Ninguna solo indicaciones de nuestro trabajo por parte de la gerencia

B: capacitaciones particulares si. Pero por la empresa no.
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ANEXO Il

CARTA DE VALIDACION

Yo, PHD. Lidia Inés Diaz Gispert., titular de la cédula de identidad N° 1756687677, Docente
de la carrera de Comercio Exterior, mediante la presente hago constar que el instrumento utilizado
para el desarrollo del Proyecto de Titulacién: “MANUAL DE GESTION DE PROCESOS DE
IMPORTACION DE COSMETICOS PARA LA EMPRESA GOSEN?”, elaborado por el estudiante
de la Universidad de Otavalo:

Nombres Apellidos

N° de Cédula

Nataly Anahi Gramal Quimbiamba

1727231514

El estudiante antes mencionado se considera aspirante al titulo de Licenciatura en Comercio
Exterior; Una vez efectuada la revision correspondiente expresamos que el Proyecto de
Investigacion reltne los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, y, por
lo tanto, aptos para ser aplicados en el logro de las objetivas propuestas que se plantean.

items Deficiente Aceptable Bueno Muy Bueno Excelente 91
20% 40 al 60% 61 al 80% 81 al 90% al 100%

Congruencia  de X
items

Amplitud de X

contenidos

Redaccioén de X
items

Claridad X

y Precision

Pertinencia X

Promedio de la valoraciéon: 100%

Observaciones y/o Comentarios:

Y para la constancia de la presente misiva, se firma en la Cuidad de Otavalo a los 2 dias del mes

de julio del afio 2021.

PhD. Lidia Inés Diaz
GispertDocente, Carrera Comercio

Exterior

Universidad Otavalo.
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