PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR-MATRIZ
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

TRABAJO DE TITULACION PREVIO A LA OBTENCION DEL TIiTULO DE
LICENCIADO EN NEGOCIOS INTERNACIONALES

MEJORAMIENTO DEL PROCESO DE IMPORTACION DE LA EMPRESA
PRAELA UBICADA EN LA CIUDAD DE QUITO

ANDREA ELIZABETH SALAZAR GILER
DIRECTOR: MGTR. ELISA BRAVO RAMIREZ

LINEA DE INVESTIGACION: ADMINISTRACION EFICIENTE Y EFICAZ DE
LAS ORGANIZACIONES PARA LA COMPETITIVIDAD SOSTENIBLE
LOCALY GLOBAL

QUITO, DICIEMBRE - 2023



Director
Mgtr. Elisa Bravo Ramirez
Lector

Mgtr. Hernandez Pablo



Dedicatoria

A mis padres por haberme forjado a ser la persona que hoy en dia soy, muchos de mis logros se
los debo a ellos por motivarme a realizarlos, por guiarme y sobre todo apoyarme en mis
decisiones. Asi también, agradezco a mi hermana porque me animd y estuvo pendiente de que
siempre pueda completar con mis deberes, entregas y responsabilidades. A Dios por haberme
puesto estas maravillosas personas en mi vida. A mi tutora que siempre me supo guiar y tener
paciencia en realizar este trabajo, que me permitird ser una profesional. Por tltimo, a mis
compafieros cercanos de la universidad, Sol, Agustin, Bere y Mau que me animaron y motivaron

durante este periodo de desarrollo en este trabajo de titulacion de integracion curricular.



INDICE GENERAL

Contenido
RESUMEN EJECUTIVO ...ttt sttt sstae e st a e sstae e s ssnsae e s ssssaeessnnsneeeens \Y
INTRODUCCTON .....ccoooumiiiintineiieeese et st ss st sttt 1
1. MARCO CONCEPTUAL ...ttt ittt ettt e este e st e ste e ste s s satessbeeessseesateessnessnsessnn 2
1.2. Descripcion de los procesos de importacion ..............cccocceevvieeniieeinieeniee e 2
1.3. Industria de maquillajes...........c.ccooiiiiiiiiniiiiii e 3
1.4.  Segmentacion de Mercado .............cccoceeiiiniiiiiiiiieiiee e 4
1.5.  Analisis de 1a COmMPEtencCia............coccueeviiiiiiiiiiniiiiieecee e 6
1.6.  Ventaja competitiva...........ccoooeeiiiiiiiiiiiiii e 8
1.7. Mejoramiento de PIroCeSOS............coccoeviiiiiriiriiiiiiienieeneesee sttt sree e e enees 9
1700 PEPSU oottt sttt ettt sttt ne et nan 9
1.7.2.  Hoja de Trabajo para el Andlisis de procesos (SER Y DEBER SER)................. 10
174, SIS FH oottt sttt sttt ettt be st 12
2. DIAGNOSTICO DE LA INDUSTRIAY DE LA EMPRESA .........cccoooooeveiiienieenn. 14
0 St A g (= ToT =0 [ 0 SR 14
2.1.2. L1 = TS U U Tod 11 - LTSRS 14
R TR o T [FTod (0L SRR 16
2.1.4, PrOVEEUOIES......coueeuieuieiesiestesieee ittt ste s e s te e ste et esessestesbestensense e eneeseesessesseseenean 19
2.1.5. PrinCipales CHENIES .....ccvceecieciececeeee ettt ettt st e 20
2 I T O] 101011 (=13 Tod T S 20
2.1.7. Analisis OrganizaCional............cccecueieiriiiieseseeeeee et sre s 21
2.1.8. ANAlISIS ESIratEgiCo ...ccueeueeiiiirieiecieceeeee ettt ettt ettt et ra e s te e b s anenes 23
2.2, ANALSIS PESTEL.......oooiiiie ettt ettt et s s s e st esnee e snree s 24
227, MAFIZ EFE ..ottt 28
2.3.  Analisis de las 5 fuerzas de POrter ...........ccoccooviiiiiiiiniiiiniiieieccec e 29
2.4, ADALSIS FODA ...ttt sttt st e s b e sate e sabee s 32
2.5,  DeSCripCion de ProCesOs..........cocooiuiiiieiiieiiiniinieeitee et e sttt e et eeeeeees 34
2.6.1.  Anlisis del proceso de impOrtacCion ...........cceeueveeieeeerenesenenereese e 36
2.6.2.  Analisis del valor agregado ...........ccceeerieeierieiieieieeeee e 36
2.6.3.  Analisis de carga de trabajo ...........ccceeruivieiieiieieeeeccee e 37
3. PROPUESTA ... oottt ettt st sttt e st e e st e sbe e e sabeesabaesnabaesabaeenans 39
3.2.  Propuesta de mejora en el proceso de importacion...........c.cecevevereereeceeceseseneennn 39
3.3, ANALISIS fINANCIEIO ..oveveieeeeeeeee ettt be e enas 43



CONCLUSIONES ...ttt s s e sa e 46

RECOMENDACIONES. ...ttt sttt sttt bt sae e et sbe e 48

BIBLIOGRAFIA .....cooooooiiiiiiiiscie ettt 49
N0 0 0 1 TSP 53
indice de Tablas
Tabla 1. Niveles de SEZMENtACION ......eeverrereeriiriieierire ettt s s 5
Tabla 2. 5 FUuerzas de POTTET .......coouiiiiiiieiieeeee ettt ettt e 7
Tabla 3. Productos PRAELA.......cooiii ettt ettt st e 16
Tabla 4. Distribucion de EmMpleados.......ccooviiriiiiiiiiniieiiie et see s saee e 21
Tabla 5. Matriz EFE ........ooi ettt st 29
Tabla 6. Cargas de trabajo por reSPONSADIE .........cevverirrieririeireeeee e e 40
Tabla 7. Costos totales de actividades ........c.eevueereerienieiiieiieeeeee e 41
Tabla 8. Analisis costo con el proveedor actual ...........ccovereerireeienieiereee e 44
Tabla 9. Analisis costo beneficio anual propuesta 1..........cccuee..e. iError! Marcador no definido.
Tabla 10. Analisis costo beneficio con la empresa QINGDAO TENGDA BEAUTY CO.LTDA.
......................................................................................................... iError! Marcador no definido.
Tabla 11. Analisis costo beneficio anual propuesta 2..................... iError! Marcador no definido.

Tabla 12. Analisis costo beneficio con la empresa SKYLARK NETWORK CO., LTDA. iError!
Marcador no definido.

indice de Figuras

Figura 1. SIMbOI0S dE PIOCESOS ...c.verveeririiriieniiniieitesieete sttt st ettt st ettt sbe b esee b saeensesneeanes 10
Figura 2. Algoritmo de Harrington ..........coceevueeieeiienieiiieieee ettt 11
Figura 3. Ubicacion grafica de la oficina de PRAELA.........coocivieviiniiiiiiceeeeeeeeeeeen 15
Figura 4. Mapa de ubicacion de la oficina de PRAELA ........cccovieviiniiiiieceeeeneenee e 15
Figura 5. Organigrama estructural de [a empresa .........ccovveeveneeieninicnineeeeeeee e 22
Figura 6. 5 Fuerzas de Porter de PRAELA ......coccooiiiiiiiiicieeeeeetee e 30
Figura 7. FODA de PRAELA ......ocoiiiieceet ettt 32
Figura 8. Mapa de procesos actual de PRAELA.........ccoooiriiiiiiinienince e 34
Figura 9. Procedimiento de importacion de PRAELA........cccocvviieniiniiiiieceecenecnee e 35
Figura 10. Cursograma analitico del proceso de importacion de PRAELA ..........ccccocvevvnnennee. 36
Figura 11. Analisis de Valor Agregado de las Actividades de Importacion de PRAELA .......... 37
Figura 12. Carga de trabajo del personal encargado del proceso de importacion de PRAELA. 38
Figura 13. PROPUESTA DE MAPA DE PROCESOS PRAELA.......ccccccoininieeenieeeenees 39
Figura 14. Carga de Trabajo PRAELA (Propuesta) ........ccceeeereerieeneerieeeneenieeneeneeneeseesseeensens 40
Figura 15. Analisis del valor agregado propuesta........coceecueereereenieniieeiieeseeseesee e 42
Figura 16. Propuesta del proceso de importacion de PRAELA ........ccccovevveeievieeneeneeiieeieeenn 42



RESUMEN EJECUTIVO

Este trabajo se centra en describir y comprender el fendémeno empresarial mediante
métodos descriptivos. Se utiliza un disefo transversal para examinar las condiciones en
un momento especifico y analizar variables cuantitativas y cualitativas. Ademas, se
detalla los procedimientos aduaneros, la industria de maquillaje, se da importancia en la
segmentacion del mercado y la comprensiéon de las preferencias del consumidor.
PRAELA consolidé su posiciéon como marca lider en pestanas magnéticas en Ecuador,
desde su fundacion en el afio 2020 se ha expandido mediante estrategias de distribucion
y comerciales claves, abarcan una gama de productos y disefios de pestafias, delineadores
y ufias. Asimismo, se menciona la propuesta de mejora en busca de ampliar la gestion
estratégica y optimizar el proceso de importacion. Se asignd responsabilidades
especificas y se establecio un ciclo de mejora continua para garantizar calidad, eficiencia
y eficacia en las operaciones de importaciéon. También, se menciona en el analisis
financiero el ahorro al trabajar con diferentes proveedores, el cual generaria ventajas
financieras, competitividad en el mercado y solidez financiera. Estos ahorros ayudan a
gestionar los costos operativos de manera mas efectiva, y garantizaria la estabilidad en el
entorno empresarial. Por altimo, se enfatiza la importancia de implementar la propuesta
de mejora en el proceso de importacion para generar ahorros que permitan invertir en
otros aspectos clave de la empresa. Se recomienda el manejo efectivo de las redes
sociales, la reestructuracion estratégica de responsabilidades y el aprovechamiento de
herramientas en linea para contribuir significativamente al éxito continuo en el mercado

de importacion.



INTRODUCCION

La historia de PRAELA, una marca lider en pestafias magnéticas en Ecuador se origina
con la vision innovadora de dos jovenes emprendedores, Shirley Mora y Néstor Grandes,
quienes fundaron esta microempresa en marzo de 2020. Desde entonces, ha importado
sus productos desde China a través de Importadora Santamaria Grandes Asociados
(ISGA) y ha colaborado con Manufactureras Americanas Cia.Ltda (MANAMER) en
Funky Fish para su distribucion en diversos centros comerciales en Quito, Manta, Ambato

y Guayaquil.

Aunque PRAELA ha mantenido un nivel de ventas constante en los tltimos trimestres se
considera que la empresa estd estancada, ya que las ventas no han crecido segliin lo
esperado, alcanzan una inversion mas o menos de $20 000 al mes. Tras analizar la
situacién empresarial, se identifico posibles obstaculos en el proceso de importacion que
podrian estar afectando las ventas. Problemas como errores de los proveedores que
resultaron en multas monetarias y retrasos en los envios han impactado la distribucion vy,
por ende, las ventas de la empresa. Se detectd la necesidad de optimizar el proceso de

importacion para evitar faltantes y costos innecesarios.

El objetivo general del estudio es proponer mejoras en el proceso de importacion de
pestafias de PRAELA en Quito. Los objetivos especificos incluyen describir el marco
conceptual de importaciones y mejora de procesos, realizar un diagnostico de la empresa
y su proceso de importacion; y, establecer un proceso ideal para la importacion de sus

productos.

El estudio se basa en un enfoque descriptivo, destinado a comprender el fendmeno de
PRAELA en un momento y lugar especifico. Se emplea un disefio transversal que observa
una situacion en un tiempo determinado, combinando aspectos -cualitativos y
cuantitativos en un estudio de caso. Ademads, se considera un disefio no experimental,

basado en la observacion de los fendmenos sin intervencion directa del investigador.



1. MARCO CONCEPTUAL

1.2. Descripcion de los procesos de importacion

Segun el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE) (2021), la importacion es
la accién de traer mercancias del exterior al pais cumpliendo con todas las formalidades
y obligaciones aduaneras, todo depende del Régimen de Importacion al que el producto
est¢ declarado. Hay diferentes regimenes de importacion, los cuales son: Importacion
para el Consumo (Art. 120 COPCI), Admision Temporal para Reexportacion en el mismo
estado (Art. 123 COPCI), Reposicion de Mercancias con Franquicia Arancelaria (Art. 139
COPCI), Reimportacion en el mismo estado (Art. 121 COPCI), entre otros (COPCI,
2023).

La importacién cuenta con cinco pasos previos antes de realizarla. Para dar el primero
paso, se debe contar anteriormente con un Registro Unico de Contribuyentes (RUC), el
cual se lo obtiene en el Servicio de Rentas Internas y de ahi se realiza la obtencion del
Certificado Digital para la firma electronica, o también conocido como Token. En el
segundo paso, se instala el Ecuapass y para tener acceso de manera directa, se ingresa por

medio del siguiente enlace: http://www.ecuapass.aduana.gob.ec. La Aduana del Ecuador

(s.f.) menciona que el Ecuapass es el sistema aduanero ecuatoriano que permite a los
Operadores de Comercio Exterior (OCE) ejecutar operaciones aduaneras de importacion
y exportacion. En el tercer paso, a partir de tener el sistema instalado, el importador se
registra en este sistema informatico aduanero, cualquier persona natural o juridica
ecuatoriana o extranjera se puede registrar en el Ecuapass, como importador. Cuarto paso,
se conoce las restricciones de productos a importar en la pagina web del organismo
regulador de Comercio Exterior en el Ecuador (COMEX):

https://www.produccion.gob.ec/comex/, y para conocer el arancel que este producto tiene

se puede especificar la subpartida en el siguiente enlace:

https://mesadeservicios.aduana.gob.ec/arancel/ y ademads, si se quiere conocer los

requerimientos de importacion/ exportacion se ingresa aqui:

https://servicios.aduana.gob.ec/servicios/ui/dcp/rep/dcp_rep.xhtml. Por ultimo, se

gestiona la desaduanizacion de mercancias, se cuenta con una asesoria y servicio de un


http://www.ecuapass.aduana.gob.ec/
https://www.produccion.gob.ec/comex/
https://mesadeservicios.aduana.gob.ec/arancel/
https://servicios.aduana.gob.ec/servicios/ui/dcp/rep/dcp_rep.xhtml

Agente Aduanero, conjuntamente se ejecuta la declaracion aduanera de importacion
(DAI), es un documento en el que se declara la intencion de retirar las mercancias de la
potestad aduanera por parte del duefio o acreedor de ella, o también puede ser su
representante legal y se cumple con todos los tramites legales pertinentes, se adjunta los
documentos soporte: Documento de Transporte, Factura comercial o documento que
acredite la transaccion comercial, Certificado de Origen (cuando proceda), Documentos
que el SENAE o el Organismo regulador de Comercio Exterior considere necesarios

(SENAE, 2021).

1.3.Industria de maquillajes

La industria del maquillaje se ha vuelto una atraccion para nuevos nichos de mercado,
tanto como producto como servicio, siempre y cuando empresarios jovenes quieran
mejorar su imagen visual. El maquillaje es un término que se designa a todo producto con
el objetivo de decorar, colorear y/o arreglar rasgos faciales de una persona, igualmente,
se compone de ciertos elementos que cumplen especificas funciones y solo se pueden
colocar en especificas partes del rostro para resaltar u ocultar rasgos. Hoy en dia el
magquillaje se ha vuelto una industria de facil acceso y con gran variedad de accesibilidad,
ya que hay diferentes y numerosos emprendimientos, empresas y establecimientos que

brindan estos productos (Azua Lopez, 2018).

Segun la SENAE (2021) la industria de las pestafias pelo a pelo se encuentra en la
subdivision de la descripcion arancelaria “Pelucas que cubran toda la cabeza” con el
nombre “Los demds”, y la subpartida de 6704190000, la cual incluye pelucas, barbas,
cejas, pestafias, mechones, pelo o materia textil, toda aquella manufactura de cabello no
expresadas ni comprendidas en otra parte. A pesar de que existen diferentes tipos de
pestafias bajo la subpartida anteriormente menciona se puede importar y estar bajo los

reglamentos que la SENAE exige.



1.4.Segmentacion de mercado

Es una categoria importante en mercadeo, como su nombre lo indica, es el proceso de
segmentar el mercado en subgrupos coherentes de los clientes en funcion de determinar
variables para desarrollar estrategias de negocio diferenciadas para clientes y/o
consumidores, a la vez satisfacer sus necesidades de manera eficiente y equitativa, y, se
cumpla los objetivos comerciales de la empresa. Dicha segmentaciéon proporciona
beneficios adicionales: evalua las oportunidades comerciales existentes, existentes, ayuda
a establecer prioridades, investiga la competencia y adapta los productos o servicios a

necesidades especificas (Guillén Machado & Marifio Vivar, 2003).

Fernandez,C. & Aqueveque,C. (2001), detallan que al realizar una segmentacion de
mercados, se toma en consideracion variables identificables o medibles de los
consumidores que faciliten agruparse en segmentos homogéneos. Las variables pueden
ser o no observables, asi también, las variables pueden ser de caracter especifico relacion
consumidora y producto o generales propias del consumidor. Por ejemplo, variables
generales observables son las variables culturales, geograficas, demograficas y
socioeconomicas; las variables del producto observables son los estados de uso,
frecuencia de uso, lealtad, situacion de uso; las variables generales no observables son el
estilo de vida, valores de la personalidad y perfil psicografico del consumidos; y, por
ultimo las variables especificas del producto no observables son los beneficios buscados,

las percepciones, preferencias e intenciones.

Kotler, P. (1999), menciona que los productos se pueden modificar siempre y cuando se
entienda las preferencias deseadas de los consumidores, al momento que se realiza un
cambio directamente hay una influencia en la demanda de este. En la Tabla 1 se visualiza

las preferencias existentes dependiendo de los niveles de segmentacion:



Tabla 1. Niveles de segmentacion

Preferencias Preferencias

agrupadas dispersas

Minima segmentacion Maxima segmentacion

basada en la linea basica basada en la linea

de producto para todo el diferenciada de
mercado productos para cada
segmento

Fuente:Kotler, P. (1999)

IEDGE Business School (2023), alude que las técnicas de segmentacion se clasifican en
tres grupos, los cuales son: descriptivas, semidescriptivas y predictivas. Entre las técnicas
descriptivas se tiene el Andlisis de Frecuencia, mide la efectividad y el desarrollo de las
campafias y comunicaciones de los progamas de fidelizacion de acuerdo con las
determinadas variables como respuestas a compras y/o frecuencia; en las Tablas Cruzadas
(el acronimo es Crosstabs) se analiza variables que proporcione informacion relevante de
los clientes para el desarrollo de cualquier actividad que participen, tales como: sexo-
edad, distribucion geografica de clientes y no clientes, sexo-estado civil, entre otros.; v,
el Cluster (el acronimo significa agrupar), es la técnica multivariada que tiene como
objetivo catalogar una gran poblacion en grupos minoritarios reciprocamente excluyentes
y minuciosamente tomando en consideracion las similitudes y diferencias de los perfiles
que existen entre los diferentes elementos que forman la poblacion. Entre las técnicas
semidescriptivas estd Chaid (el acronimo es Chi-Square Automatic Interaction Detector),
técnica que genera segmentos para descubrir las relaciones entre variables de respuesta
categoricas y caracteristicas, que definen grupos especificos y muestra qué variables
especificas tienen el mayor efecto en la diferenciacion de grupos. Por altimo, la técnica
predictiva de regresion multiple, facilita la prediccion del comportamiento futuro del
consumidor en funcién de la informacion anteriorment acumulada, se toma en cuenta los

patrones de comportamiento para determinar lo que haran en un futuro.

Rivera, T. (2017), indica que para una segmentacion de mercado de producto, que para
este estudio es el mercado de pestafias, se debe realizar un estudio de mercado. Se
comienza por describir al producto, sus caracteristicas y funciones, se continua con la
mencion de productos sustitutos o sucedaneos, después, se detalla y se conoce el area de

influencia del proyecto, el lugar y proceso de produccion y los demandantes principales.
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Asimismo, en la segmentacion de mercado se detalla las caracteristicas geogréaficas,
demogréficas, psicograficas y de comportamiento de los consumidores, el mercado meta,

precio y demanda del producto.

1.5.Analisis de la competencia

El andlisis de la competencia consiste en el estudio de las estrategias, ventajas, fortalezas,
debilidades y demads caracteristicas de los presentes y potenciales competidores, de esa
manera se ayuda a tomar decisiones o disefar tacticas para competir de mejor modo.
También, permite estar al pendiente de nuevos movimientos o acciones que realizan los
competidores y se aprovecha las falencias o debilidades Crece Negocios(s.f.). Entonces,
se realiza un proceso de investigacion para conocer los puntos fuertes y débiles, sus
productos y sus estrategias de marketing. Dependiendo de la empresa se debe tomar en
consideracion ciertos datos y puntos por investigar. Sin embargo, en el articulo ;Qué es
un Analisis de la Competencia? por Terenteva (2023), menciona que hay pasos basicos
para analizar a los competidores, tales como: identificar a los competidores de la
Optimizacion para Motores de Busqueda (el acronimo es Search Engine Optimization-
SEO) locales tanto online como offline; crear perfiles de competidores; detallar los datos
demograficos mas importantes y analizar la cuota de mercado; identificar los productos,
precios, lugares y estrategias promocionales de la competencia; y, realizar un analisis

FODA.

Porter M. E.(2008), detalla que las cinco fuerzas de Porter son un modelo estratégico que
permite conocer qué poder y/o amenaza beneficia o perjudica las ganancias de las
empresas de alguna industria. Las 5 fuerzas Porter son las siguientes: poder de
negociacion de los clientes, poder de negociacion de los proveedores, amenaza de
productos o servicios sustitutivos, amenaza de entrada de nuevos competidores y

rivalidad de los competidores actuales.

En la siguiente tabla se detalla las definiciones de cada una de las fuerzas:



Tabla 2. 5 Fuerzas de Porter

Fuerza Porter

Definicion

Poder de negociacion de los

clientes

Los productos industriales estan estandarizados o
indiferenciados. Los compradores suelen enfrentar
a un vendedor con otro cuando creen que siempre
pueden encontrar productos similares. Si los
vendedores se vuelven demasiado rentables, los
compradores pueden amenazar de manera creible
con consolidarse y producir ellos mismos la

produccion de la industria.

Poder de negociacion de los

proveedores

Al negociar con los proveedores se puede obtener
mayor valor en la negociacion y obtencion de
precios menores, sin limitar la calidad o el servicio
trasladando de los costos a los actores de la
industria. Incluso con los proveedores de mano de
obra, pueden aumentar las ganancias en una
industria que es incapaz de trasladar los costos

crecientes a sus precios.

Amenaza de productos o

servicios sustitutivos

Los sustitutos realizan funciones iguales o
similares a las de los productos fabricados o
servicios brindados. Cuando existe una alta
amenaza de los productos o servicios sustitutos el
giro de negocio tendria consecuencias negativas, ya
que crean un limite en las ganancias al establecer
precios maximos. Si una industria no se diferencia
de sus sustitutos a través del desempenio del
producto, el marketing u otros medios, su
rentabilidad y potencial de crecimiento se veran

afectados.




Tabla 2. (Continuacion)
Amenaza de entrada de Los nuevos competidores en la industria crean
nuevos competidores nuevas capacidades y el deseo de ganar
participacion de mercado, lo que ejerce presion

sobre los precios, los costos y las tasas de inversion

necesarios para competir. En particular, si se
diversifican de otros mercados, pueden utilizar las
oportunidades y los flujos de efectivo existentes

para cambiar la competencia.

Rivalidad de los Dicha rivalidad se identifica como descuentos,

competidores actuales. nuevos lanzamientos, campafias de publicidad y
mejoras en el producto o servicio. La competencia
cierra puertas de rentabilidad y el nivel de esta
reduce la posibilidad de mayor ganancia, ya que
depende de la magnitud de la competencia entre los
giros de negocio.

Fuente: Porter M. E.(2008).

1.6.Ventaja competitiva

La ventaja competitiva segiin Porter (2007), se obtiene y se conserva mediante un proceso
altamente localizado, donde las diferencias en valores, culturas, estructuras econdémicas,
instituciones e historias nacionales favorecen al éxito competitivo. La innovacion es un
acto de ventaja competitiva entre las empresas, con la inclusion de nuevas tecnologias o
con nuevas formas de hacer las cosas, ya que se percibe la oportunidad de un mercado
totalmente nuevo y/o atender un segmento de mercado que otros no han tomado en cuenta,
del mismo modo, permite la ventaja competitiva anticipar necesidades tanto nacionales

como extranjeras.

Carrion, J. (2010), menciona que para alcanzar una ventaja competitiva existen diferentes
estrategias, tales como el liderazgo en costes, diferenciacion de producto y enfoque o
concentracion. El liderazgo de costes se basa en el hecho de que una empresa puede tener

costes mas bajos que sus competidores para productos o servicios muy similares.
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Proporciona una ganancia mayor que el lider en costes siempre que el precio de venta sea
el mismo. Igualmente, se fundamenta que a medida que aumenta la produccion, los costes
unitarios disminuyen, es decir, la empresa aprende a ser mas eficiente, lo que finalmente
reduce los costes. La diferenciacion de producto tiene como objetivo una estrategia de
crear un producto o servicio ofrecido en el mercado y proporcionar a los clientes un
atributo de valor que se perciba como Unico. La diferenciacion competitiva permite a los
clientes decidir pagar mas por productos y servicios comparables. Finalmente, esta el
enfoque o concentracion, se define que el negocio se enfoca necesariamente en satisfacer

las necesidades de una poblacion, producto o segmento geografico especifico.

1.7.Mejoramiento de procesos

La mejora de procesos es una manera empresarial para identificar ineficiencias de los
procesos de una empresa para corregirlos o mejorar su desempefio, en primera instancia
se revisa los procesos y de ahi se establece adecuaciones para minimizar o eliminar
errores de manera permanente. Se puede implementar diferentes fases como propuesta de
mejora de procesos, las cuales serian: Identificar el area o areas de mejora, detectar las
primordiales causas del problema, formular objetivos de mejora, seleccionar las acciones
de mejora, planificar con referencia a los niveles de interdependencia y prioridad; v,

seguimiento continuo de las actividades implementadas (Equipo Ekon, s.f.).

Para alcanzar los resultados deseados se utilizan diferentes herramientas que analizan y
mejoran los procesos, consecuentemente, se obtiene un sistema de procesos eficientes.
Kaouru Ishikawa mencion6 que el 80% de los problemas de una organizacion se pueden
solucionar con la implementacion de herramientas, en un inicio se contaba con las siete
herramientas de Ishikawa, sin embargo, con el tiempo se implementaron otras (Secretaria

para el Fortalecimiento de la Democracia (SFD), 2008).

A continuacion, se describiran tres de las herramientas que facilitan el andlisis y

mejoramiento de procesos.

1.7.1. PEPSU



La Secretaria para el Fortalecimiento de la Democracia (SFD) (2008), detalla que esta
herramienta ayuda a identificar proveedores, materias primas llamadas entradas,
subprocesos, salidas y usuarios. Las siglas de PEPSU significan lo siguiente: P de
proveedores, empresas o individuos que proporcionan insumos como materiales,
informacién y otros insumos. Un proceso puede tener uno o mas proveedores, tanto
internos como externos. E de Entradas, son los materiales, informacion u otros insumos
que se necesitan como requisitos para operar los procesos. P de Proceso, es un conjunto
de actividades interrelacionadas o interactivas que transforman entradas en resultados. S
de Salidas, son el resultado final de un proceso, el producto final puede ser un servicio o
bien. Por tltimo, la U es de Usuarios, son las personas u organizaciones beneficiadas por
el resultado del producto, llamados clientes internos o externos a la organizacion. A partir
de conocer cada uno de estos se realizan preguntas (Secretaria para el Fortalecimiento de

la Democracia (SFD), 2008).

1.7.2. Hoja de Trabajo para el Andlisis de procesos (SER Y DEBER SER)

La Secretaria para el Fortalecimiento de la Democracia (SFD) (2008), indica que esta
herramienta permite identificar graficamente las actividades del proceso que no agregan
valor, asi como areas donde se pueden implementar medidas de mejora. Las hojas de
analisis de procesos (SER 'Y DEBER SER) registran todas las actividades del proceso y
aplican criterios de creacion de valor para detectar desperdicios en el proceso, eliminar
actividades que no crean valor, optimizar la adicion de valor e identificar problemas en
las actividades. Para la realizacion de esta herramienta se utiliza diferentes simbolos que

describen el tipo de actividad que se ejecuta.

N
OPERACION \_/
TRASLADO :>
DEMORA L/
VERIFICACION |:|
ARCHIVO \/

&

9
) R
CORRECCION \ _.)

Figura 1. Simbolos de procesos

Fuente: SFD (2008).
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El mecanismo de aplicacion de esta herramienta segun la Secretaria para el

Fortalecimiento de la Democracia (2008), incluye:

e Dibujar un diagrama de bloques y escribir sus pasos.

e Identificar el tipo de accion realizada en cada paso (ejecutar, transferir, retrasar,
verificar, archivar o reparar).

e Determinar el tiempo dedicado a cada actividad.

e Es importante observar e identificar todas las actividades relacionadas con el

Proceso.

De igual manera, se necesitan datos cuantitativos para expresar de forma practica el
tiempo, el numero de personas, el nimero de errores u otra informacion relacionada con

el proceso.
1.7.3. Analisis del valor agregado

Quintero y Sanchez (2006), detallan que el valor agregado es una metodologia que
contribuye al andlisis de la eficiencia de un proceso, se instituye el valor que cada
actividad agrega al producto final, asi también, evitamos contar con desperdicios
originados por pasos o actividades repetidas. Se reconoce los objetivos del analisis de

valor agregado por medio del Algoritmo de Harrington, el cual es de la siguiente manera:

ACTIVIDAD

¢Necesarias para generar el
producto?

¢Contribuye a los éContribuye a las funciones

requerimientos del cliente? del negocio?

Valor Agregado Real Valor Agregado Negocio Sin Valor Agregado (SVA)

Actividades que se deben Actividades que no contribuyen a satisfacer los requerimientos
reaizar para satisfacer los del cliente. Estas actividades se podrian eliminar sin afectarla

Figura 2. Algoritmo de Harrington
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Fuente: Harrigton (1997)

Con base en la Figura 2, el algoritmo de Harrington (1997) permite el entendimiento de
las actividades de valor agregado, se elimina actividades dentro de los procesos que no
generen valor al cliente, también, se combinan actividades que no deben ser eliminadas
pero unidas son mas eficientes y produzcan menor costo, por ultimo, se debe corregir las
actividades restantes que no crean ningun valor. Cuenta con ciertas descripciones, tales
como: VAC que significa actividades que agregan valor al cliente como las operaciones,
VAN que son las actividades que agregan valor al negocio, por ejemplo, actividades de

inspeccion, y, por ultimo, NVA son actividades que no agregan valor como demoras.
1.74. 5W’s +H

Es una herramienta de anélisis que ayuda a identificar factores y condiciones que causan
problemas en el proceso de trabajo o en la vida cotidiana. 5 W y 1 H provienen de la
primera letra de la siguiente pregunta en inglés: Who (Quién), What (Qué), Where
(Dénde), When (Cuando), Why (Por qué) y How (Cémo). La pregunta Why (Por qué) se
debe formular 5 veces por lo minimo en cada una de las anteriores 5 W’s preguntas, pero
con anterioridad a ello se debe responder las 5 W’s a detalle (Secretaria para el

Fortalecimiento de la Democracia (SFD), 2008).

Para la optimizacion de cualquier proceso, y en este caso el proceso de importacion se
debe tomar en cuenta un orden de actividades con tiempo asignado. Segin Zurita (2021),
el aplicar medidas de la normativa OEA (Operador Econdmico Autorizado) puede
optimizar el proceso de importacion. En el requisito 5.1. se menciona que debe contar con
un flujograma que muestre la secuencia de las etapas que posee la mercancia, desde el
inicio hasta el fin, para identificar las fases criticas de las mismas. Asimismo, se debe
identificar y evaluar los riesgos de la cadena logistica internacional frente a actividades
ilicitas y conductas, considerar los criterios minimos de seguridad de la OEA y se
recomienda utilizar las técnicas de evaluacion de riesgos de acuerdo con la norma
internacional ISO 31000 vigente, EALDE BUSINESS SCHOOL (2023), puntualiza que
la ISO 31000:2018: Gestion del Riesgo-Directrices, es una norma que estandariza
internacionalmente las directrices para cualquier tipo de organizacién para que pueda
considerar el riesgo como elemento generador de valor. De igual manera, se recomienda
mantener un intercambio de informacién con todos los involucrados, para controlar la

entrega y la recepcion de la mercancia, asi el seguimiento en las diferentes etapas para
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identificar y reportar al responsable las no conformidades en la mercancia relacionada.
Por ultimo, se debe documentar la forma de identificar a la empresa de transporte, unidad
y/o medio de transporte, operador y un procedimiento documentado y verificable para el

control y seguimiento de las operaciones de aduana (Zurita, 2021).
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2. DIAGNOSTICO DE LA INDUSTRIA Y DE LA EMPRESA

2.1. Descripcion de la empresa

2.1.1. Antecedentes

PRAELA es un contribuyente clasificado como persona natural, de Régimen
Simplificado para Emprendedores y Negocios Populares (RIMPE), que no estd obligado
a llevar contabilidad ni tampoco retenciones, y, la categoria de negocio es de Negocio
popular (SRI en linea, s.f.). PRAELA fue fundada el 13 de marzo del 2020. Esta empresa
se volvid una marca ecuatoriana lider en pestafias magnéticas. La empresa nacid por dos
jovenes emprendedores, Shirley Mora y Néstor Grandes, con la idea de innovar el

mercado de pestafias en Ecuador (Lash, 2022).

PRAELA importa sus productos, las pestafias, desde China por medio de la Importadora
Santamaria Grandes Asociados (ISGA). En un principio, PRAELA comenz6 su canal de
distribucion directamente con el cliente y después, por medio de una distribuidora,
deliveries y también continud con una distribucion directa al cliente. La distribuidora con
la que trabajan mano a mano es la distribuidora Manufactureras Americanas Cia. Ltda
(MANAMER), la cual distribuye productos PRAELA en los puntos de venta Funky Fish
en seis centros comerciales en Quito, tales como: Condado, Quicentro Norte, el Portal,
Escala, Granados y San Luis Shopping, en Manta en el Mall el Pacifico, en Ambato Mall
de los Andes y en Guayaquil en tres centros comerciales como: Mall del Sol, San Marino

y Rio Centro Ceibos (Lash, 2022).

2.1.2.  Infraestructura
La oficina se encuentra ubicada en la calle Panzaleo Oe2-160 y Abdon Calderdn sector
Conocoto, Quito. Referencia pasando el colegio la Salle. En las Figuras 3 y 4 se presenta

la ubicacidn de la oficina.

14



2160 Panzaleo

Figura 3. Ubicacion grafica de la oficina de PRAELA

Fuente: Google Maps (2023).
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2.2.Analisis del giro de Negocio
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Se analiza el giro de negocio en relacion con la industria, se conoce la posicion de la
empresa, a qué se dedica, principales productos, principales distribuidores, organigrama

y tipo de organizacion.

2.1.3. Productos
Segun la carta de presentacion de la empresa PRAELA el 90 % de las ventas corresponden
a kits completos de dos y tres pares de pestafias, asi como ufias postizas con tecnologia

press on nails; y el 10 % restante corresponde a pestafias y delineadores individuales.

Los productos que ofrecen PRAELA son los siguientes de manera generalizada, ya que
tanto las uflas como las pestafias y delineadores tienen diferentes estilos, tamafios y por

lo tanto diferentes nombres.

Tabla 3. Productos PRAELA

Producto Descripcion Evidencia
Rosa  Magnetic Un combo de / N\ |
Kit productos, incluye dos '\“:1) {
de diferentes pares de % E I
pestafias, con la pinza v
de colocacion y el S
delineador magnético ‘ \1 \
para la colocacion de \ { } ) { } ,J
las pestanas = M
Delineador Producto liquido para
Magnético que la colocacion de

las pestafas sean

directamene a la piel

—
=
i~
o
™
—
e
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Tabla 3. (Continuacion)

Fancy Box Estilo  Una caja de un par de

respectivo delineador — N——
magnetico 3, I 3

Single Box Estilo  Una caja con un par de
pestanas y su
respectivo delineador

magnetico

Press on nails 10 unidades de udas
en diferentes disefios y
tamarnos que
funcionan con el
simple hecho de
aplastar las ufias con

las ufias de la mano

Pegamento para Elpegamento para que
uiias Press On perduren las ufas
artificiales a las ufas

de las manos
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Tabla 3. (Continuacion)

Stickers para Son pegantinas de las
uflas Press On direntes formas de las
ufas para darle un

brillo diferente

Dreambox Una caja con cuatro
Combo 1 pares de pestanas de
diferentes  tamafios
con el delineador
magnético y la pinza
que permite colocar
las pestanas. También,
viene 10 uias press on

con su respectivo

pegamento.
Dreambox Una caja con cinco
Combo 2 pares de pestanas de

diferentes tamanos
con el delineador
magnético y la pinza

de colocacion de

pestafias.
Dreambox Una caja con seis
Combo 3 pares de pestanas de

diferentes tamarnos
con el delineador
magnético y la pinza
de colocacion de

pestanas.
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Tabla 3. (Continuacion)

Extensiones Una caja con dos pares
profesionales de de pestafias de
pestafias en casa  diferentes  tamafios

con el delineador

magnético, un rimel

transparente para las

pestaias y la pinza de

colocacion de
pestanas
Golden Box Una caja con tres

pares de diferentes
tamafios de pestafias,

la pinza de colocacion

y el  delineador

magnético.

Fuente: Lash (2022)

Las pestafias que ofrece PRAELA son pestafias veganas de fibra sintética de alta calidad,
intercaladas con gran adherencia por el poder de 10 micro imanes, son féaciles de usar y
no provocan alergias. Los delineadores magnéticos son de aceite de ricino con vitamina
E, resistentes al agua con una duracion de 24 horas y con la punta del pincel suave y

precisa (Lash,2022).

2.1.4. Proveedores

PRAELA por el momento solo cuenta con un proveedor, el cual se llama Shandong
Hengmei Accesorios Cia Ltda. Dicho proveedor exporta los diferentes productos
PRAELA desde China, los productos cuentan con la marca registrada y estampada en

cada uno de ellos.
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2.1.5. Principales clientes
Segun lo mencionado por PRAELA se puede separar los principales clientes en tres

grupos grandes, los cuales constan de las siguientes caracteristicas demograficas:

- Género: es un producto mayormente consumido por mujeres.

- Edad: desde adolescentes hasta personas mayores, alrededor de los 12 afios hasta los
50 afios.

- Nivel de ingresos: Por lo que las pestaias y las ufias press on son articulos de moda,
de tendencia de belleza, articulos de lujo, no son de primera necesidad, por lo que los
clientes tienen diferentes niveles de ingresos, pero si tienen el privilegio de darse
lujos.

- Ocupacion: desde estudiantes hasta empresarias, también, personas que estan
adentradas a temas de belleza como manicuristas o que trabajan en salones de belleza.

- Ubicacion geografica: estan ubicados los clientes en Ecuador.
Los principales grupos de clientes son los siguientes:

e C(liente directo por medio de las redes sociales. PRAELA cuenta con distintas
redes sociales, tales como [Instagram, Facebook y Tik Tok, las personas
segmentadas realizan las compras via online.

e Clientes de punto de venta Funky Fish

e C(Cliente directo desde fabrica

2.1.6. Competencia

Los tres mayores competidores de PRAELA son los siguientes negocios, Beauty Kate, el
cual distribuye a Supermaxi, Beauty Nass y FyE por medio de las redes sociales. Asi
también, se identifico otras paginas web que provocan competencia con PRAELA, tales

como:

-Gloria Saltos: tienda con amplia gama de productos disefiados para el cuidado del
cabello, asi como equipos y accesorios de peluqueria. Ademas, se brinda productos
profesionales en las categorias de cosméticos, maquillaje, perfumeria, higiene personal y

bienestar (Gloria Saltos, 2023).
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-Amazon: plataforma donde el cliente puede encontrar todo tipo de producto y los
productos llegan a la puerta de la casa, las pestafias magnéticas y ufias press on son de

busqueda inmediata (Amazon, 2023).

-Mercado Libre: por la siguiente plataforma los consumidores pueden adquirir una gran

de cantidad de producto a un precio menor.

2.1.7. Analisis Organizacional
El personal operativo de la empresa PRAELA del Ecuador estd conformada de la

siguiente manera.

Tabla 4. Distribucion de Empleados

Departamento Cargo # Personas en el area
Gerencia Gerente General 1
Ventas Jefe del departamento de Ventas 1
Marketing Coordinador de Marketing 1
Marketing Asistente de Marketing 1
Entrega Jefe del departamento de entregas 1
Entrega Entregador de Producto 5

Fuente: PRAELA (2023)

Para una mejor visualizacion de la distribucion de los empleados se muestra la Figura 5

con las areas y puestos que existen en la empresa mediante un organigrama

organizacional.
Jefe del departamento de Jefe del departamento de
Ventas entregas
Coordinador de Marketing Entregador de Producto

Asistente de Marketing
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Figura 5. Organigrama estructural de la empresa

Fuente: PRAELA (2023)

En referencia de la Figura 5 se observa que es un organigrama netamente vertical, con
una organizacion simple y tiene jerarquia piramidal, se detalla la funciéon de cada

responsable:

Gerente General: se encarga del manejo de las importaciones, negociacion con los
proveedores, adquisicion y creacion de nuevos productos, también negociacion y
busqueda de nuevas aperturas de venta en puntos fisicos. Buscar y llegar a un acuerdo

con los influencers, capacitar al personal cuando la marca entre a un nuevo punto de venta.

Jefe del departamento de Ventas: se encarga de administrar los anuncios para todas las
redes sociales (Facebook, Instagram, Tik Tok y WhatsApp) y de vender por medio de estas
plataformas. Ademas de verificar que todos los pagos estén hechos a los deliveries, de los
clientes y de empresas o compras realizadas al por mayor. Por ultimo, es encargado de

todo lo que es manejo de inventario en ventas.

Coordinador de Marketing: se encarga de hacer el calendario de publicaciones,
generacion de nuevo contenido para redes sociales y pagina web. Cuando ya se encuentra
hecha la negociacion con los influencers se ponen en contacto y de acuerdo con el
contenido y material que necesitan para que esas personas generen ese contenido. Luego

hace todas las publicaciones, seglin el calendario que se tiene armado.

Asistente de Marketing: da soporte en todas las actividades que realiza el coordinador

de marketing.

Jefe del departamento de entregas: se encarga de gestionar, organizar y dirigir todas

las entregas.

Entregador de Producto: son cinco personas encargadas de hacer las entregas directas
a los clientes, consumidores finales y distribuidora, cada uno se encarga de una ciudad,

las ciudades son: Cuenca, Guayaquil, Quito, Ibarra, Santo Domingo y Ambato.

22



2.1.8. Analisis Estratégico

Bonilla, B. (2003) menciona que el andlisis estratégico de la empresa incluye la principal
direccion de actividad, es decir, la estrategia que la organizacion pretende seguir a breve
e intermedio plazo. El plan de las estrategias se escribe en funcion de los objetivos mas
importantes que espera la organizacion y esboza politicas y cursos de accion especificos

para lograr este objetivo en intervalos, es dado en tiempos estimados.

Entonces, a partir de lo dicho por Brenes Bonilla, L. (2003) se puntualiza que la mision,
vision y valores corporativos de la empresa deben ser sugeridos en el andlisis estratégico

para recoger las principales lineas de accion de la estrategia de la empresa.
La mision de la empresa es:

“Somos la empresa pionera en el Ecuador en la comercializacion de pestafias
magnéticas de 10 micro imanes con delineador magnético y extensiones de pestaias
que cuentan con registro sanitario garantizando a nuestros clientes calidad, seguridad
y confianza en nuestros productos acompafado de una atencién personalizada por

parte de nuestro empoderado equipo de trabajo” (PRAELA, 2023).

De acuerdo con la mision de la empresa de PRAELA se establece la idea del giro de
negocio y razon de existencia de la empresa, mientras que la vision es lo esperado por la
empresa a largo plazo, y que asi pueda tomar ciertas decisiones estratégicas para alcanzar

sus objetivos y crecer.

La vision de la empresa es “Ser para el 2025 la empresa lider en la distribucion de pestafias

magnéticas de 10 micro imanes con delineador magnético en el Ecuador” (PRAELA,
2023).

Mientras que los valores corporativos segiin Brenes Bonilla, L. (2003) son los elementos
propios de cada empresa y son consecuentes con su cultura organizacional. Dentro del
cumplimiento de los valores se incluye a los colaboradores, proveedores y clientes.

PRAELA tiene los siguientes valores corporativos:

e Respeto: Consideracion y aprecio a nuestro equipo de trabajo que se ve reflejado
en la atencidn a nuestros clientes.
e Honestidad: Informacion transparente e integra de nuestros productos que

permiten mantener relaciones de largo plazo con quienes nos conocen.
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e Confianza: Mantenemos estrictos controles de calidad que brindan seguridad y
garantia a nuestros clientes al momento de recibir el producto.

o Integridad: Parte fundamental de nuestra empresa en cada uno de los procesos lo
que permite obtener la lealtad de nuestros colaboradores reflejada en la aceptacion

de nuestros clientes.

2.2. Analisis PESTEL

Licari (2022), indica que el analisis PESTEL es un método descriptivo para conocer el
contexto de una empresa, en el cual se permite evaluar los elementos externos que afecten
la perspectiva, crecimiento y orientacion de las operaciones de la empresa. Cada letra de
la palabra PESTEL tiene un significado, P por los factores politicos, E por los factores
economicos, F por los factores sociales, T por los factores tecnoldgicos, E por los factores

ecoldgicos y L por los factores legales.

2.2.1. Andalisis de los factores politicos.

El andlisis del entorno politico del Ecuador es dado por ciertas situaciones y eventos que

se menciona a continuacion:

Ecuador sin duda se encuentra en una inestabilidad politica, un evento que demuestra lo
mencionado es la muerte cruzada dada por el presidente del Ecuador, Guillermo Lasso el
17 de mayo de 2023. Segun el articulo 148 de la Constitucion de Ecuador, la muerte
cruzada es dada por tres causas, en caso de que la Asamblea ha realizado funciones que
no le corresponden, si se obstruye el Plan Nacional de Desarrollo o si hay una grave crisis

politica y conmocion interna (Transparencia Electoral, 2023).

La CNN Latinoamérica (2023), menciona que en las elecciones que el Ecuador tuvo el
18 de octubre del 2023 gand Daniel Noboa como presidente, una presidencia de
movimiento derecho. Noboa dice que quiere reconstruir el pais ya que ha sido golpeado
por la violencia, corrupcion y odio. El martes 18 de octubre se reunié Daniel Noboa con

el expresidente Guillermo Lasso para comenzar el proceso de transicion.

Este ambiente politico afecta a que PRAELA pueda perder oportunidades de importacion
de productos chinos por lo que una crisis politica consecuentemente afecta todos los

ambitos de un negocio, ya que se vive un pais que sigue las normas y reglamentos del
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gobierno. No obstante, al contar en este momento con un gobierno con movimiento
derecho se obtiene mayor inversion en instituciones privadas y PRAELA tiene mayor

posibilidad de contar con otras empresas de caracter privado que inviertan en ella.

2.2.2. Analisis de los factores economicos

Compagnie Frangaise d'Assurance pour le Commerce Extérieur COFACE (2023), indica
que el Ecuador tiene una calificacion de C en riesgo pais, lo que significa que tiene un
riesgo alto, el dinero de las inversiones corre un alto riesgo de pérdida, y en consecuencia
logica, no habria inversores que quieran tomar el riesgo. Sin embargo, el riesgo

inflacionario es relativamente bajo debido a la dolarizacion total que tiene Ecuador.

Asi también, Ecuador suma cerca de 500 millones de dolares en nuevas inversiones. El
Ministerio de Produccion Comercio Exterior Inversiones y Pesca (2023) concretd que
hubo 500 millones de dolares en nuevas inversiones, lo que consecuentemente genera

empleo por las inversiones vinculadas.

En el mismo afno, 2023, se dio una buena noticia, el Ministerio de Produccion Comercio
Exterior Inversiones y Pesca (2023) informd acerca del Tratado del Libre Comercio
Ecuador - China, el cual fue firmado de manera virtual y simultaneamente el 10 de mayo
en Quito y el 11 de mayo del 2023 en Beijing. La suscripcion del Tratado del Libre
Comercio consta en el intercambio comercial entre ambos paises, Ecuador a través de
este acuerdo se permite igualar las condiciones de competencia con paises vecinos, tales
como: Peru y Centro América, ya que tiene un acuerdo con el gigante asiatico, China. El
valor importado de pestaiias y productos bajo el arancel 670419 desde China en el afio
2022 es de alrededor de 333 miles de USD, China es el primer pais que Ecuador compra
productos de este tipo. El arancel es de 30 % del pais exportador China y pais importador

Ecuador, pero no debe cumplirse ningun requisito reglamentario (Trade Map, 2023).

Este ambiente econdomico beneficia a PRAELA, porque en el primer aspecto al ser un
pais dolarizado se transmite mayor confianza a los paises externos, ya que la moneda no
esta en un declive. Asimismo, al contar con el Tratado de libre comercio la facilidad con
la que se ha vuelto el importar productos, Ecuador no debe cumplir con ningun requisito

reglamentario para importar las pestaiias.
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2.2.3. Andalisis de los factores sociales

Hofstede Insights (2023), sefiala seis dimensiones, el Ecuador en la primera dimension de
la distancia del poder tiene una gran participacion, los miembros menos poderosos de las
instituciones y organizaciones del pais esperan y aceptan que el poder se distribuya de
forma desigual. La segunda dimension acerca del individualismo, Ecuador tiende a ser
una cultura colectivista. La tercera dimension acerca de la motivacion hacia el logro y el
éxito tiene un significado valorable en el Ecuador, los grupos tienen una competencia
hacia otros grupos o clases sociales, asimismo, las personas buscan pertenecer a grupos
que le den estatus y recompensas vinculadas al rendimiento. El cuarto aspecto acerca de
la evasion de la incertidumbre, una cultura que se abre a expresar las emociones. La quinta
y ultima dimension, porque la indulgencia no viene a representar a Ecuador, entonces la
dimension a la orientacion a largos términos, el Ecuador tiene una baja puntuacion en esta
dimension y por interpretacion dice que es una cultura con respeto a las tradiciones, pero

sin la cultura de ahorro y se centran en conseguir resultados rapidos.

De acuerdo con las dimensiones de Hofstede y a la tercera dimension, la motivacion hacia
el logro y el éxito se puede destacar que las personas quieren pertenecer a un grupo para
tener estatus y PRAELA brinda la posibilidad de presentarte y sentirte identificado en un
grupo de estatus. Ademads, en referencia al cuarto aspecto, evasion de la incertidumbre,
las personas se dejan guiar por los sentimientos y, por ende, en consumir lo que les

provoca felicidad en este caso puede ser una gran oportunidad para PRAELA.

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) (2023), resalta que desde el 2021 al
2022 hubo una disminucion de desempleo a nivel nacional de 0,8 % , las zonas urbanas
tuvieron mayor disminucién en comparacion a zonas rurales con una disminucion de 1,3
% en zonas urbanas y de 0,1 % en zonas rurales. Sin embargo, la delicuencia segun
PRIMICIAS (2023) ha incrementado entre el 2021 y 2022, el Ecuador se volvio uno de
los pais mas violentos en el 2022 en latinoamerica, alrededor de 25 casos por cada 100.00

habitantes existen por muertes violentas.

Bajo estos factores sociales, se desencadena una oportunidad y un riesgo para PRAELA.
La oportunidad es brindar oportunidades de empleo por el simple hecho de crecer con el
tiempo y el riesgo es perder confianza de ventas online por el incremento de la

delincuencia que esta existiendo en el Ecuador.
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2.2.4. Analisis de los factores tecnologicos

El Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion (2023),
particulariza que el Ecuador contintia creciendo en tecnologia y en el acceso a las
Tenologias de la Informacion. También en el estudio de Lupe Gonzéalez & Pavlov Galora
de Mora (2020) menciona que el empleo de dispositivos moviles con acceso a internet ha
sido una completa revolucidén en las dinamicas sociales y en los procesamientos de
interaccion. También, segun la muestra obtenida del Ecuador, las personas utilizan de
manera intensiva los dispositivos mdviles, dentro del contexto se destina a procesos de

inmersidn al uso habitual en redes sociales.

Este ambiente tecnoldgico beneficia a PRAELA, porque cuenta con diferentes redes
sociales y por los cuales realiza las ventas a los consumidores finales. De igual manera,
el crecimiento al acceso a las tecnologias de informacidn porque los potenciales clientes

pueden ingresar a la pagina web de PRAELA e interesarse por consumir los productos.

2.2.5. Analisis de los factores ecologicos

Se menciona que los siguientes 5 afos la Contribuciéon Determinada a nivel nacional
(NDC por sus siglas en inglés) de Ecuador tiene como objetivo implementar politicas,
acciones y esfuerzos para limitar el aumento de la temperatura global muy por debajo de
2°C, aumentar la adaptacion y la resiliencia a los efectos negativos del cambio climatico
y generar emisiones en linea con objetivos de bajas emisiones para los flujos de capital.
El desarrollo de politicas publicas conecta fundamentalmente al sector privado, la
academia, la sociedad civil y la cooperacion internacional, para crear la sostenibilidad del
proceso y se permita formar alianzas estratégicas para la accion climatica (Programa De

Las Naciones Unidas Para El Desarrollo, 2019).

PRIMICIAS (2022) detalla que tras la pandemia el consumo de productos saludables,
incluyendo los productos veganos, en el Ecuador ha incremantado, 42 % de hogares

ecuatorianos se preocupan mas por consumir productos que ayude a su salud.

Este ambiente ecologico impulsa a la sostenibilidad y al incremento de productos
saludables, PRAELA toma como ventaja estos dos aspectos para promocionar desde este
ambito lo que el producto tiene y beneficia al consumidor. Sin embargo, al ser un producto

vegano tiene un costo mayor y se podria reducir la posibilidad de consumo.
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2.2.6. Analisis de los factores legales

El Servicio de Rentas Internas (SRI) (2023), indica que los negocios populares de
Régimen Simplificado para Emprendedores y Negocios Populares (RIMPE) deben emitir
un comprobante de venta segin las normas vigentes. Cuando ya no tengan tales
consideraciones, no podrdn emitir comprobantes de venta, deberan cancelar las
autorizaciones validas y emitir los recibos y documentos pertinentes. Los contribuyentes
que estén clasificados como "negocios populares" y que realicen actividades econdmicas
no cubiertas por la RIMPE deberan emitir facturas directamente por estas transacciones.
La declaracion y pago del Impuesto a la Renta se realizara con periodicidad anual con un
impuesto a la fraccion basica de $60. No deben presentar declaraciones del Impuesto al
Valor Agregado (IVA) ya que el pago de su cuota determinada incluye el pago de dicho

impuesto. Los parametros de ventas anuales son hasta 20 000 USD anuales.

Una vez que la empresa supera el monto de 20 000 USD anuales debe tomar en
consideracion que ya no perteneceria a la division RIMPE y se recomienda que debe
considerar nuevas alternativas, la cual una de ellas es constituirse como una Sociedad de

Acciones Simplificadas, esta organizacion ya no es un negocio popular.

2.2.7. Matriz EFE

La empresa esta respondiendo con eficacia a las amenazas y oportunidades con respecto
a la industria porque tiene un valor de 3,46 en la Matriz de Evaluacion de Factores

Externos (Matriz EFE).
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Tabla 5. Matriz EFE

FACTORES EXTERNOS IMPORTANCIA CALIFICACION VALOR

OPORTUNIDADES

Facilidad de importacion de 0,17 4 0,68
productos chinos

Inversiones privadas 0,12 5 0,6
extranjeras

Utilizacion de la moneda el 0,07 2 0,14
dolar

Tratado de Libre Comercio con 0,18 4 0,72
China

Actos por guia de sentimientos 0,1 2 0,2

y pertenencia

AMENAZAS

Restricciones de importacion 0,12 4 0,48

por la crisis politica

Perder la confianza de venta 0,11 3 0,33

online por la delincuencia

Precios altos en referencia a la 0,06 4 0,24
competencia por ser productos

veganos

Cambiar el tipo de negocio a 0,07 1 0,07
sociedad por incumplimiento

de parametros

TOTAL 1 3,46

Fuente: PRAELA (2023)

2.3.Analisis de las 5 fuerzas de Porter
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PODER DE NEGOCIACION

PROVEEDORES

- El poder de clientes es alto « Trabajan con un solo proveedor del producto
porque depende de una sola de las pestaiias 10 micro-imanes PRAELA
distribuidora mayorista, « Las acciones que realiza el
MANAMER proveedor afectan

» Los clientes que se obtienen directamente a PRAELA.
por las redes sociales son la RIVALIDAD « Los errores que cometa la
segunda fuente de ganancia ENTRE importadora afecta negativa
que tiene PRAELA COMPETIDORES y directamente a los

« Alser la primera empresa en
vender las pestafias 10 micro-
imanes pudieron establecer el
precio de producto en el
mercado.

= Tienen mayor competencia

en productos sustitutos

resultados economicos de
PRAELA

« Las pestanas pelo a pelo
esta siendo la mayor
competencia

- Ufas semi permanentes son
competencia directa de unas
press on

+ Nuevas empresas con mayo
posibilidad de produccion so
una fuerte amenaza para
PRAELA
De igual manera si participa una
empresa con mayor inversion en » Productos mas baratos pero
marketing seria una gran amenaza y sin registro sanitario puede
competencia para PRAELA competir y reemplazar
productos PRAELA

AMENAZA DE NUEVOS AMENAZA DE PRODUCTOS
PARTICIPANTES SUSTITUTOS

Figura 6. 5 Fuerzas de Porter de PRAELA

La calificacion que se detalla en cada una de las cinco fuerzas de Porter viene a ser de la
siguiente manera: Alta; tiene un fuerte impacto y directo con PRAELA, medio alto; tiene
un impacto menor al alto con PRAELA, sin embargo, si afecta a PRAELA, medio; el
impacto podria subir o bajar dependiendo de la perspectiva visualizada, y, baja; casi no

hay afectacion por parte de esta fuerza de Porter.
Conclusiones de las 5 fuerzas de Porter:

El poder de negociacion de proveedores para PRAELA es relativamente alto porque solo
tiene un proveedor, no se conoce a totalidad si es el mejor precio de compra de producto
para la venta. Sin embargo, por lo que han trabajado desde el inicio con este proveedor,
se puede destacar que el proveedor conoce exactamente las necesidades de PRAELA y es
de confianza. No obstante, en caso de que el proveedor cometa errores, atrasos de entrega
0 no envie el producto existe una afectacion econdmica directa, por ende, se deberia
establecer parametros, reglamentos y sobre todo una buena relacion con el proveedor para

que no haya afectaciones en el proceso de importacion.
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En referencia a la rivalidad entre competidores, se determina una calificacion media alta,
ya que existen competencia en productos similares. De esa manera PRAELA deberia
invertir mas en la publicidad y comunicar que fueron los primeros en importar el producto
de las pestafias 10 micro imanes con fibras veganas y contar con registro sanitario, asi
podria dar mas fuerza a la marca. Este dato es un valor agregado que tiene PRAELA y
deberia hacer conocer mas a los clientes. Sin embargo, no deberian descuidarse en
recalcar los beneficios y valor agregado que tiene la marca PRAELA porque con

productos sustitutos pueden confundirla.

PRAELA en el poder de negociacion con clientes es alto, ya que cuentan con un solo
distribuir mayorista, MANAME, el cual es de gran ayuda para alcanzar otros tipos de
clientes. Asi también, los clientes obtenidos por redes sociales son su segunda fuente de
ingresos, los cuales son de alto poder y afectacion a la negociacion de PRAELA. No
obstante, se debe seguir buscando y negociando con mas distribuidores para expandir la
marca, y alcanzar los SUPERMAXI, MEGAMAX]I, hasta FYBECA. Para ello se debe

establecer nuevas estrategias de negociacion.

PRAELA con la amenaza de nuevos participantes es media-alta, porque existe un fuerte
impacto si ingresan nuevas empresas con mayor inversion de produccion y marketing en
el mercado. Se debe estar constantemente en conocimiento y atencion de los

competidores o posibles competidores.

Por ultimo, PRAELA con la amenaza de productos sustitutos tiene un impacto medio,
porque hay otros tipos de productos que podrian sustituir la utilidad de las pestafias micro
imanes y ufias press on, y estos productos tienen precios mas economicos que PRAELA
tiene. PRAELA deberia implementar y destacar las diferencias que tienen sus productos
de otros o también involucrarse en dicho mercado, con previo estudio de mercado y

analisis costo-beneficio.
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2.4. Analisis FODA

Debilidades
Fortalezas
o Soloiexistend marcas Producto de lujo, no de melera
necesidad

que vendan pestafias con
micro-imanes en Ecuador

. Cuenta con registro
sanitario en todos sus
productos, mientras que
la competencia no

Desconocimiento de nuevos y

posibles mercados.

No mantener las actividades de

tiempos estandarizados en la
importacion e ineficiente

planificacion de las importaciones

FODA

Oportunidades Amenazas

« Tendencia al consumo de
productos que mejoren la
imagen personal

« Menor competidores directos

Ingreso de nuevos competidores con
mayor capacidad de produccion e

con industria de pestafias con inversion en marketing.
micro imanes y press on nails . Limitacion Proveedores.
- Facilidad en participar en - Competencia de productos sustitutos

medios digitales principales

Figura 7. FODA de PRAELA

A partir de la fortaleza de que solo existen 4 marcas que venden pestaiias con micro
imanes en Ecuador y la amenaza del ingreso de nuevos competidores con mayor
capacidad de produccion e inversion en marketing se puede considerar las siguientes
estrategias: fortalecer las relaciones con proveedores y optimizar el proceso de
importacion, implementar la diferenciacion de productos, que a través de la investigacion
en la innovacion de productos de pestafias con micro imanes se puede desarrollar nuevos
disefos, estilos y caracteristicas que destaquen entre la competencia, y, por ultimo, al
destacar la calidad y durabilidad de los productos, lo que puede ser un factor diferenciador

importante.

En base a la oportunidad de la tendencia al consumo de productos que mejoren la imagen
personal y con la debilidad del desconocimiento de nuevos y posibles mercados, se puede
aprovechar los conocimientos actuales del mercado local y desarrollar una estrategia de
marketing especifica para el publico ecuatoriano, asimismo, expandir canales de
distribucion, esto puede incluir asociaciones con tiendas de belleza, locales, boutiques o

salones de belleza.
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La debilidad que PRAELA vende productos de lujo y no de primera necesidad y la
oportunidad de la facilidad que tiene en participar en medios digitales principales como
Instagram, Facebook y TikTok, se puede establecer dos diferentes estrategias, la primera
es brindar la educacion al consumidor de todos los beneficios de las pestafias con micro
imanes, como usarlas correctamente y como cuidarlas, la segunda es ofrecer un excelente

servicio al cliente para contar con una base de clientes fidelizados.

En relacion con la fortaleza que tiene productos con registro sanitario, mientras que la
competencia directa no, pero, se enfrenta a la amenaza que tiene mucha competidores que
ofrecen gran variedad de productos sustitutos, se puede implementar dos estrategias que
destaque la calidad y seguridad de uso de productos PRAELA: investigacion y desarrollo
constante: mantener un enfoque continuo en la innovacion y en la mejora de productos,
y, destacar la seguridad y calidad de productos, se resalta que los productos cumplen
regulaciones y estandares de seguridad, que protegen la salud y bienestar del cliente y

consumidor.

Para finalizar, a partir de la ineficiencia de planificacion de las importaciones y al mismo
tiempo como PRAELA tiene la oportunidad de contar con menos competidores directos
con la industria de pestafias con micro imanes y press on nails, se puede aplicar las
siguientes estrategias de importacion para ser mas eficiente: mejorar el proceso de
importacion, por el cual se analiza en detalle las necesidades de importacién, como
volimenes, tiempos de entrega y costos, utilizar los datos historicos de ventas y
proyecciones de demanda. Diversificar las fuentes de suministro, no depender de un solo
proveedor y buscar alternativas que ofrezcan condiciones mas favorables en términos de
precio, calidad y plazos de entrega. Igualmente, reduccién de costos y optimizacion, se
debe negociar mejores términos comerciales con los proveedores, como descuentos por
volumen o términos de pago mas flexibles, y, monitorear y mejora continua, en la cual se
establece indicadores clave de rendimiento (KPIs) para evaluar y mejorar la eficiencia de
las operaciones de importacion y realizar revisiones periddicas de la estrategia de
importacion para identificar areas de mejora y oportunidades de optimizacion. Todo lo
anteriormente mencionado, se resume en implementar una mejora en el proceso de

importacion.
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2.5.Descripcion de procesos

PRAELA no cuenta con una gestion por procesos dentro de la organizacion. Esta
microempresa solo se diferencia por ciertas areas de actividades, tales como: el area de
marketing, area de administracion, area de ventas y el proceso de importacion. Cada area
con sus actividades para cumplir con la entrega de los productos importados a los clientes
y consumidores con interés en tener una mejora en la imagen corporal. Como parte del

diagnodstico se levantd el mapa de procesos con la situacion actual de PRAELA:

PRAELA cuenta con 16 actividades para el desarrollo de la importacion de pestafias con

MAPA DE PROCESOS PRAELA

GESOL
MARKETING

IMPORTACION COMERCIALIZACION

GAP()l GAPO02
ADMINISTRACION VENTAS

Figura 8. Mapa de procesos actual de PRAELA
Fuente: PRAELA (2023)

2.6.Descripcion del proceso de importacion

micro imanes, las cuales son las siguientes:
e Determina la necesidad de importacion de productos
e Solicita muestras de pestafias modelo
e Prueba del producto muestra
e Solicita los vectores de disefio de cajas
e Recepta los vectores de disefio
e Disefia el producto
e Revisa el inventario
e Notifica los productos a importar
e Recepta la factura comercial de productos
e Analiza producto vs precio
e Paga productos a importar (GAPO1 Administracion)
e Registra los documentos y requerimientos aduaneros
e Realiza el aforo designado
e Pago de aranceles y tasas
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e Receptan la mercancia

e Almacena y distribuye el producto

Seguido se visualiza el procedimiento de importacion que realiza PRAELA:

ot ‘ Notifica los
pre am/tms a

Orden de compra

Determina la —~ Prueba del
necesi n.m dr mnesl as de producto
muestra

n de 4

Gerenete General

Recepta vectores
de disefio

Proceso 1
Jefe de Ventas

4
Analiza ] Almacenay
Pago de
producto vs e distribuye <l
precio = producto

Precio gsts dentro FIN
del prefupuest

0P GAPOI
Administracion

Receptan la
mercancia

Gerente General y Jefe de ventas

Figura 9. Procedimiento de importacion de PRAELA

Fuente: PRAELA (2023)

PRAELA cuenta con dos responsables directos de la microempresa, el gerente general y
el jefe de ventas, el gerente general comienza al momento que determina la necesidad de
los productos a importar, consecuentemente solicita muestras de pestafias para conocer lo
nuevo que esta en el mercado, cuando recibe las muestras se ponen a prueba para
identificar si cumplen los requisitos de calidad, en caso de que si cumplan los requisitos
de calidad se realiza dos actividades al mismo tiempo, la revision del inventario y
solicitud de los vectores de disefio de caja. Al revisar el inventario se notifica los
productos a importar por medio de una orden de compra, a partir de ello se recepta la
factura comercial de los productos a importar, mientras ello, se recepta los vectores de
disefio de cajas y producto para el disefio. Se analiza producto vs precio y en caso de que
el precio esté¢ dentro del presupuesto se realiza el pago, se registra los documentos y
requerimientos aduaneros para importar el producto, se cumple con el aforo designado,
pago de aranceles y tasas, a partir de ello se recepta la mercancia y se almacena o se

distribuye el producto. Cuando el precio no esta dentro del presupuesto, se revisa otra vez
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el inventario y se detalla lo que se necesita de manera urgente para realizar la inversion y

después poder realizar el resto del pedido.

2.6.1. Analisis del proceso de importacion
A partir de realizar el analisis del proceso de importacion actual que tiene PRAELA se
puede visualizar el cursograma analitico, que se divide en cinco macro actividades,

operacion, inspeccion, transporte, demora y almacenaje.

La demora viene a ser la macro actividad que toma mas tiempo a pesar de que tiene solo
siete actividades, a partir de ello no hay mayor relevancia acerca del tiempo. La macro

actividad operacion es la que mas actividades tiene y también mayor costo.

CURSOGRAMA ANALITICO

[y A8,5%
Operacion 2,0% ’

A 1,0%
I 24,2%

Inspeccion 0,9%

I 26,7%

M 3,0%
Transporte 0,2%
6,2%

I 21,2%
Demora 96,7%
0,0%

B 3,0%
Almacenaje 0,2%
6,2%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

M Actividades m Tiempo ™ Costo

Figura 10. Cursograma analitico del proceso de importacion de PRAELA

Fuente: PRAELA (2023)

2.6.2. Andalisis del valor agregado
Se puede observar que las actividades que no agregan ningun valor ni a la empresa ni al
cliente es la que mayor tiempo toma, las actividades con mayor costo son las que agregan

valor a la empresa y continua las actividades que agregan valor al cliente.
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ANALISIS DE VALOR AGREGADO

mVAC mVAN mNAV
120%

0,
100% 7%

80%

66%
58%

60%

40%
24%
20%

1% 2% 2%

0%
Actividades Tiempo Costo

Figura 11. Analisis de Valor Agregado de las Actividades de Importacion de PRAELA

Fuente: PRAELA (2023)

2.6.3. Andalisis de carga de trabajo

Se resume que, en cuestion a la carga de las dos personas directamente encargadas en el
proceso de importacion, la Gerente General y el jefe del departamento de Ventas,
requieren menos de 1 persona cada uno en las actividades del proceso de importacion y,
por ende, se entiende que esta correcto debido a que no todo el tiempo de cada uno de

ellos debe ser destinado al proceso de importacion.
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CARGA DE TRABAJO

Gerente General

Jefe del 45%

departamento de
Ventas

55%

H Gerente General H Jefe del departamento de Ventas

Figura 12. Carga de trabajo del personal encargado del proceso de importacion de
PRAELA

Fuente: PRAELA (2023)
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3. PROPUESTA
3.1.Desarrollo de la propuesta
A partir de analizar el mapa de procesos que actualmente tiene PRAELA se plantea la

implementacidn de tres procesos mas para contar con una mejor eficiencia y eficacia en

las actividades de PRAELA:

Como se visualiza, en los procesos de Gestion Estratégica se dividio en cuatro procesos,

MAPA DE PROCESOS PRAELA

GESO1L GES02
MARKETING RECURSOS HUMANOS

GES03 GES04
CONTROL DE GESTION MEJORAS CONTINUAS

l . I IMPORTACION COMERCIALIZACION

GAPOL GAP02
ADMINISTRACION VENTAS

Figura 13. PROPUESTA DE MAPA DE PROCESOS PRAELA

Fuente: PRAELA (2023)

los cuales son Marketing, Recursos Humanos, Control de Gestion y Mejoras Continuas.
Anteriormente solo contaba con Marketing, sin embargo, se vio la necesidad de
implementar Recursos Humanos para la gestion en relacion con los trabajadores, Control
de gestion para evaluar y actuar en relacion con los diferentes objetivos planteados en la
empresa, y, por ultimo, Mejoras Continua para que los procesos estén en constante mejora

y consecuentemente la microempresa.

3.2.Propuesta de mejora en el proceso de importacion
A partir de realizar el analisis del proceso de importacion que actualmente tiene PRAELA

se postula tres mejoras por implementar.

La primera, se requiere incrementar un responsable al proceso de importacion, el cual
seria el jefe del departamento de entregas. Por el momento solo el Gerente General y jefe
de Ventas realizan este proceso. Sin embargo, el jefe del departamento de entregas podria
colaborar con tres actividades puntuales, tales como: recepcion de la mercancia,

almacenaje y distribucion de productos. Estas actividades que el jefe de ventas
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actualmente realiza puede ser reemplazadas por actividades en relacion con estrategias de

venta, comercializacion, conseguir mas clientes, etc.

De tal manera al incrementar un responsable, el cual ya actualmente trabaja en PRAELA,
las cargas de trabajo de cada responsable del proceso de importacion quedan de la

siguiente manera:

Tabla 6. Cargas de trabajo por responsable

Responsables Carga
Gerente General 12,3hrs/mes
Jefe de Ventas 11,8hrs/mes

Jefe del departamento de 1,4hrs/mes

entregas

Fuente: PRAELA (2023)

CARGA DE TRABAJO

Jefe del
departamento de
entrega

6%

Gerente General
48%

Jefe del
departamento de
Ventas
46%

H Gerente General M Jefe del departamento de Ventas i Jefe del departamento de entrega

Figura 14. Carga de Trabajo PRAELA (Propuesta)
Fuente: PRAELA (2023)

En segundo lugar, en la propuesta del proceso de importacion se agrega cuatro actividades
para que cumpla con el ciclo de mejora continua; planear, hacer, verificar y actuar.
Entonces, las actividades adicionadas son: busqueda de nuevos proveedores, con la
intencion de contar con mas importadores del producto de pestafias con micro imanes, ya

que por el momento solo cuentan con un proveedor; solicitud de cambios en el producto
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muestra, si el producto no cumple con los requerimientos de calidad se solicita cambios;
analisis y medicion de los indicadores, los cuales son el tiempo promedio de envio del
producto exportado y el costo por unidad; y, la tltima actividad, es la realizacion de plan
de acciones correctivas, con los resultados de los indicadores se toma la decision de

acciones correctivas para mejorar y alcanzar los objetivos planteados.

Asi también, se detalla el costo total por actividad propuesta que PRAELA tendria al

momento de implementar las actividades propuestas en el proceso de importacion.

Tabla 7. Costos totales de actividades

Actividades Tiempo Costo

VAC 8 act 8,2 hrs $41,54
VAN 23 act 17,0 hrs $101,13
NAV 8 act 581,0 hrs $2,12

VAC: El impacto de las actividades que crean un valor agregado al cliente en virtud del

proceso de importacion.

VAN: La importancia del valor agregado al negocio, al realizar las actividades de
importacion mas las actividades agregadas tiene un impacto positivo y de mejora para el

proceso de importacion.

NAV: son todas las actividades que no agregan valor, ni al cliente o consumidor ni a la

empresa son los tiempos de espera y la desaduanizacion, por ende, el costo el minimo.

A continuacion, se detalla los porcentajes con relacion al valor agregado que generan las
actividades al proceso de importacion, un 59% a las actividades, un 3% al tiempo de

optimizacion y un 70% de impacto a los costos.
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ANALISIS DE VALOR AGREGADO

mVAC mVAN mNAV
120%

100% 96%

80% 70%

59%
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40%
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20%
1% 3%

1%

0%
Actividades Tiempo Costo

Figura 15. Andlisis del valor agregado propuesta

De tal manera el diagrama propuesto del proceso de importacion queda de la siguiente

mancra.

Jofa de Ventas

Propussta Procesa de importacian PRAELA

Garunte Ganaraly Jefa do ventas.

Figura 16. Propuesta del proceso de importacion de PRAELA
Cabe recalcar que se desarrolldo un manual del procedimiento del proceso actual de

importacion y de la propuesta del proceso de importacion para describir las principales
actividades que se ejecutan en el ciclo del proceso de importacion. El manual actual del
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proceso de importacion se lo puede revisar en el ANEXO E y la propuesta del proceso
de importacion se lo puede revisar en el ANEXO L

En tercer lugar, se sugiere tomar contacto con nuevos proveedores, para obtener mejores
opciones de exportadores que ofrezcan menores costos y/o menos tiempos de
exportacion. De tal motivo, se comparte dos diferentes paginas recomendables para

conocer y conseguir posibles proveedores de China.

La primera pagina es Made in China, el enlace de la pagina es: https://www.made-in-

china.com/. Dicha pagina web conecta compradores con proveedores chinos registrados,
se puede tener contacto directo con diferentes proveedores, informacién de la empresa e
informacion y precio del producto buscado. En la pagina web se identifico dos
proveedores recomendables para PRAELA, en busca de pestafias con micro imanes. Una
opcion recomendable es con la proveedora Qingdao Tengda Beauty Co., Ltd que envia el
producto (una pieza de pestafias con micro imanes) a un valor de FOB de $0,89 por la
pieza, el envio es a partir de 100 piezas. No menciona el tiempo de envio del producto

(Made in China, 2023).

La segunda pagina es Global Sources, con el siguiente enlace se puede ingresar:

https://www.globalsources.com/. La siguiente pagina web sirve para tener contacto

directo con proveedores de China, en la cual se comparte informacion de la empresa,
tiempo de respuesta, tiempo de envio e informacion con precio del producto. La empresa
recomendable es Skylark Network Co., Ltda., 1a cual envia la pieza de pestafias con micro
imanes con un delineador de ojos magnético a precio FOB de $ 1,00 cada pieza, el pedido

minimo es de 1000 piezas, el tiempo de envio es de 15 a 25 dias (Global Sources, 2023).

A partir de ello, a primera instancia es recomendable la segunda opcion, comprar con el
proveedor Skylark Network Co., Ltda., ya que por el valor de $1,00 a precio FOB se
obtiene un producto agregado, en este caso el delineador de ojos magnético. A primera
instancia por 0,11 centavos mas se obtienen un producto mas, ademas, menciona cuantos
dias aproximados serd el envio, para PRAELA viene a ser un beneficio mas para organizar

tiempos de entrega del producto al cliente y consumidor.

3.3.Analisis financiero

Una vez que se ha analizado el proceso de importacion de PRAELA, se ha propuesto dos

proveedores para importar el producto de las pestaiias con micro imanes. Se presenta a
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continuacion el andlisis de costo-beneficio en relacion con el proveedor actual y los otros

dos propuestos.

Tabla 8. Analisis costo beneficio

Situacion Propuesta 1 Propuesta 2
actual

Unidades 4000 4000 4000
Costo Unitario $1,5 $0,89 $ 1,00
Costo Total $6 000 $3 560 $ 4 000
Costo ejecucion del proceso $ 137,49 $ 144,78 $ 144,78
Costo de adquisicion del producto $6 137,49 $3704,78 $4 144,78
Ahorro mensual $2432,72 $1992,71
Ahorro anual $29 192,52 $23912,52

Fuente: PRAELA (2023)

Propuesta 1 es con la empresa Qingdao Tengda Beauty Co., Ltda, mientras que la

propuesta 2 es con la empresa Skylark Network Co., Ltda

Como se puede observar en la Tabla 8, PRAELA logra un ahorro total anual de $ 29
192,52 al comprar las pestafias con micro imanes con la empresa Qingdao Tengda Beauty
Co., Ltda, el que representa aproximadamente un ahorro de 39,64 % en comparacion al
costo con el proveedor actual. De igual manera como se menciona en la Tabla 8§, PRAELA
logra un ahorro total anual de $23 912,52 al comprar las pestanas con micro imanes con
la empresa Skylark Network Co., Ltda, el que representa aproximadamente un 32,47 %

de ahorro.

Ademas, el ahorro en los costos de adquisicion del producto con la segunda empresa
permite a PRAELA ser mas competitiva en el mercado, ya que a $ 1,50 no solo se recibe
una unidad de pestafias con micro imanes sino también un delineador magnético, el cual
se lo obtiene a un costo de $ 0 y puede ser vendido a $ 3, se obtendria una ganancia neta
de $ 12 000. Al tener el producto a menor costo en referencia a lo que hoy en dia se
compra al proveedor, y se incluye otro producto, el delineador magnético, se ofrece a la
microempresa una ventaja econdmica y, por consecuente, se contribuye a fortalecer la

situacion financiera.
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Por ultimo, el ahorro permite una gestion mas eficiente de los costos operativos y brinda

a la empresa una mayor estabilidad en entornos empresariales.

45



CONCLUSIONES

Se concluye que, a partir de la elaboracion de la propuesta de mejora para el
proceso de importacion de pestaias de la empresa PRAELA se puede ahorrar
costos si se compra el producto con las dos empresas propuestas: Qingdao
Tengda Beauty Co., Ltda y Skylark Network Co., Ltda.eSe reduce costos de
importacion del producto con las dos empresas propuestas. Se detalla el ahorro
econoémico anual que llegaria a tener PRAELA, ademas, se evidenciaria un
fortalecimiento en la situacion financiera y también se contribuiria a una
gestion mas eficiente de los costos operativos y un ahorro que promueve una
mayor estabilidad.

Asi también, en el desarrollo del trabajo se considera varios aspectos
relacionados con la importacion, tales como: el proceso de importacion, en la
cual se describe los pasos desde la obtencion de registros hasta la gestion
aduanera; la industria del maquillaje, en que se detalla las caracteristicas y los
reglamentos que tiene las pestafias con micro imanes; la segmentacion de
mercado, se menciona la importancia de fragmentar el mercado en grupos
homogéneos y contar con las variables a tomar en consideracion para
identificar los grupos objetivos; ventaja competitiva, se aborda las estrategias
para tener ventajas competitivas como liderazgo en costos, diferenciacion de
productos y enfoque en segmentos especificos; y por ultimo, se da describe el
mejoramiento de procesos, en el cual se presenta herramientas como: PEPSU,
Hoja de Trabajo SER Y DEBER SER, Analisis del Valor Agregado y 5 W's +
H para mejorar eficiencia y eliminar desperdicios en los procesos.

De igual manera se concluye, que PRAELA es una empresa que ha logrado
establecerse en el mercado ecuatoriano de pestafias magnéticas mediante
estrategias solidas de marketing, alianzas estratégicas y una comprension
profunda de los factores externos que afectan su negocio. Su enfoque se
caracteriza en la calidad, seguridad y atencion al cliente, las cuales les ha
permitido sobresalir en un mercado competitivo, enfrentando desafios y
capitalizando oportunidades en un entorno empresarial dindmico.

De la misma manera, al realizar el diagndstico del proceso de importacion de

pestafias de la marca PRAELA, se proporciona una vision general del proceso
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de importacion, se identifica areas, en las cuales se podria mejorar la
eficiencia, optimizar recursos y distribuir mejor las responsabilidades dentro
de la organizacion.

Se pretende con esta propuesta del proceso de importacion una mejora de
eficiencia operativa, reducir costos y mejorar la competitividad de PRAELA
en el mercado de importacion de pestafias con micro imanes, en la cual se
brinda una gestion mas so6lida de los recursos y costos operativos.

Asimismo, se concluye que, actualmente la implementacion de las redes
sociales en los negocios ha sido una gran ayuda para comercializar los
productos que ofrecen, para PRAELA también ha sido una gran ventaja para
vender sus productos y generar publicacion de estas.

Por ultimo, gracias a las conexiones virtuales y las paginas web se obtiene
vinculos y comunicaciones internacionales, en este caso una oportunidad para
PRAELA, por la cual puede conectar con proveedores de China. A tan solo un

clic, se puede importar productos a menores costos.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda implementar la propuesta de mejora en el proceso de importacion
para ahorrar costos en la compra de las pestanas con micro imanes. De tal manera
se deduce que se permitiria realizar mayores inversiones y mejoras en otros
aspectos claves de la empresa, como traer mas producto, publicacion y promocion
de este.

Asimismo, se recomienda profundizar las estrategias y herramientas comerciales
que tiene PRAELA para contribuir de manera efectiva al crecimiento y eficiencia
operativa de la empresa.

También, se recomienda en el proceso de importacion de las pestaiias de PRAELA
considerar la reestructuracion estratégica de las responsabilidades, se asignaria los
roles especificos a cada responsable para maximizar la productividad.

Ademas, se puede establecer una hoja de ruta clara de optimizacion y eficiencia
dentro de la organizacion de la importacion para obtener un impacto positivo en
la calidad, puntualidad y rentabilidad de las actividades de importaciéon de
PRAELA.

De igual manera, se recomienda tomar en cuenta la actividad estar en constante
busqueda de nuevos proveedores para conseguir productos a menores costos y
consecuentemente, reducir los costos de importacion.

Se recomienda continuar con el manejo de redes sociales, ya que permite que haya
crecimiento en el negocio y se llegue a mucho mas publico que por medios
tradicionales.

Por ultimo, se recomienda visitar las paginas web recomendadas para obtener mas
informacion de proveedores chinos y asi poder establecer lineas de negocio con
mas proveedores mediante acuerdos de comercializacion que permita seguir

mejorando los tiempos de espera y costos
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ANEXO A. ACTIVIDADES DEL PROCESO ACTUAL DE IMPORTACION PRAELA

ANEXOS

Ne- | Actividad -] - | Frecuenc - | Escala Fr - | Volume| - EscalaVol. || Duraciéi - | Escala DU - FIE |-| %Carga - Carga |-
1|Determina la necesidad de productos a importar de PRAELA |Gerente General cada 1 meses 1 6 4 horas 0,00630252] 2,52% 4,0 hrs/mes
2|Solicita muestras de pestafias muestra Gerente General cada 1 meses 1 solicitudes 20 minutos 0,00010504| 0,21%| 0,3 hrs/mes
3 cada 1 meses 1 espera 7 dias. 0,05042017| 35,29%) 56,0 hrs/mes
4|Prueba del producto muestra Gerente General cada 1 meses 1 muestra 15 minutos 0,00010504| 0,16%| 0,3 hrs/mes
5|Solicita los vectores de disefio de cajas Jefe del departamentq cada 1 meses 1 solicitudes 10 minutos 0,00010504| 0,11%| 0,2 hrs/mes
6] cada 1 meses 1 espera 1 dias 0,05042017| 5,04% 8,0 hrs/mes
7|Estudia el mercado de productos muestras Jefe del departamentq cada 1 meses 1 estudio 2 horas 0,00630252 1,26% 2,0 hrs/mes
8|Toma de decisién de muestras del producto Gerente General cada 1 meses 1 decisién 2 horas 0,00630252 1,26% 2,0 hrs/mes
9|Revisa el inventario Gerente General cada 1 meses 1 30 minutos 0,00010504 0,32% 0,5 hrs/mes

10|Disefia del producto Jefe del departament cada 1 meses 1 disefios 6 horas 0,00630252| 3,78% 6,0 hrs/mes
11|Notifica de productos a importar con prioridad Gerente General cada 1 meses 1 notificacion 30 minutos 0,00010504 0,32%] 0,5 hrs/mes
12|Envio de |a orden de compra de importacién Gerente General cada 1 meses 1 orden de compra 10 minutos 0,00010504 0,11%] 0,2 hrs/mes
13|Recepta la factura comercial Gerente General cada 1 meses 1 orden de compra 5 minutos 0,00010504 0,05%] 0,1 hrs/mes
14|Anéliza el producto vs precio Gerente General cada 1 meses 1 analisis 30 minutos 0,00010504 0,32%] 0,5 hrs/mes
15|Paga del 50% de productos a importar con prioridad (GAPO1 Administracién) Jefe del departament cada 1 meses 1 li 20 minutos 0,00010504] 0,21%] 0,3 hrs/mes’
16| cada 6 semanas 1 espera 27 dias 0,21008403| 94,54%|  150,0 hrs/mes
17|Realiza otra vez el inventario Gerente General cada 5 semanas 1 30 minutos 0,00043768| 0,26%| 0,4 hrs/mes
18|Notifica los productos restantes por importar Gerente General cada 5 semanas 1 30 minutos 0,00043768| 0,26%| 0,4 hrs/mes
19|Envio de la 2nda orden de compra de importacién Gerente General cada 5 semanas 1 orden de compra 10 minutos 0,00043768| 0,09%| 0,1 hrs/mes
20|Recepta la factura comercial (2nda orden) Jefe del departament( cada 5 semanas 1 orden de compra 5 minutos. 0,00043768)| 0,04%] 0,1 hrs/mes’
Gerente General cada 5 semanas 1 andlisis 30 minutos 0,000437Gj 0,26%)| 0,4 hrs/mes

cada 6 semanas 1 espera 27 dias 0,21008403 94,54%| 150,0 hrs/mes

cada 5 semanas 1 liquidacié 20 minutos 0,00043768 0,18% 0,3 hrs/mes

cada 5 semanas 1 liquidacién 20 minutos 0,00043768 0,18% 0,3 hrs/mes

cada 6 semanas 1 espera 27 dias 0,21008403 94,54%|  150,0 hrs/mes

cada 5 semanas 1 liquidacié 20 minutos 0,00043768 0,18%| 0,3 hrs/mes

cada 6 semanas 1 espera 27 dias 0,21008403 94,54%| 150,0 hrs/mes

Gerente General cada 6 semanas 1 manifesto de carga 30 minutos 0,00043768 0,22%| 0,3 hrs/mes

cada 6 semanas 1 espera 1 dias 0,21008403] 3,50% 5,6 hrs/mes.

30|Realiza el aforo Gerente General cada 6 semanas 1 inspeccién 30 minutos 0,00043768| 0,22%| 0,3 hrs/mes
31|Paga de aranceles y tasas el departamento de cada 6 semanas 1 lie i0 30 minutos 0,00043768| 0,22%| 0,3 hrs/mes
32|Retira mercancia el departamento de cada 6 semanas 1 2 horas 0,02626050 0,88%]| 1,4 hrs/mes
33[|AImacena y distribuye de producto el departamento de cada 6 semanas 1 documentacion 2 horas 0,02626050] 0,88%] 1,4 hrs/mes

ANEXO B. CURSOGRAMA DE ACTIVIDADES DEL PROCESO ACTUAL DE
IMPORTACION PRAELA EN CANTIDADES Y PORCENTAJES

CURSOGRAMA ANALITICO EN CANTIDADES

Actividades Tiempo Costo
Operacion 16 act 13,7 hrs| S 83,84
Inspeccién 8 act 6,4 hrs| 5 36,70
Transporte 1act Lahrs| § 8,48
Demora 7 act 669,6 hrs| S -
Almacenaje 1act LA4hrs| S 8,48
Total 33 act 692,5 hrs| 5 137,49

CURSOGRAMA ANALITICO EN PORCENTAIES

Actividades Tiempo Costo
Operacion 48,5% 2,0% 61,0%
Inspeccion 24,2% 0,9% 26,7%
Transporte 3,0% 0,2% 6,2%
Demora 21,2% 96,7% 0,0%
Almacenaje 3,0% 0,2% 6,2%
Total 100% 100% 100%

ANEXO C. VALOR DE LAS ACTIVIDADES DEL PROCESO ACTUAL DE
IMPORTACION DE PRAELA EN CANTIDADES Y PORCENTAJES

VALOR AGREGADO EN CANTIDADES

Actividades Tiempo Costo
VAC 6 act 7,3hrs| $ 44,76
VAN 19 act 15,3 hrs| 8 90,62
NAV 8 act 6569,9 hrs| S 2,12
Total 33 act 692,5 hrs| $ 137,49
VALOR AGREGADO EN PORCENTAIES
Actividades Tiempo Costo
VAC 18% 1% 33%
VAN 58% 2% 66%
NAV 24% 97% 2%
Total 100% 100% 100%
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ANEXO D. CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSABLE DEL PROCESO ACTUAL DE
IMPORTACION

CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSABLE

Responsables Carga Requiere
Gerente General 10,4 hrs/mes| 0,07 personas
Jefe del departamento de Ventas 12,5 hrs/mes| 0,08 personas

ANEXO E. PROCEDIMIENTO DEL PROCESO ACTUAL DE IMPORTACION DE
PESTANAS CON MICRO IMANES DE CHINA A ECUADOR

OG0
IMPO0A

Importacian de pestanas con micro imanes de China a Ecuador

Edicion Mo. 01 [ Pag.1deb

1. FROPOSITO

Proveer de producto dz bellera de a2l calidad, durabilidad y recomendable desde China a mercados
mineristas ¥ cliente final en Ecuadar, elpru-inctuapuﬂnummu‘nmnuﬂmalsereuhm
meﬁanmmgmmmzﬂmﬂmmmdﬂmtm;mm control de
gestion ¥ mejores coniimas. As) tambien, en que la: gestions: da apovo tambo como |2 administracion y las
venia: generen arganizacion y mayor utilidad para I PRAELA Tawhbien, en [ imporiacion se requisre de
unz zzilidad da peticiones de products v envio rapide para po kacer ssperar 2l clisnts yio consumidor.

2 ALCANCE

Este procsso 2plicz para Iz importacion ds:de China pestarezs con micre imanes para [z distribecion en
Ecuadar.

3. RESPONSAELE DEL PROCESD

Jefe del departamento de Ventas

4 EBEQUISITOLEGALES

41. Codigo Orgamico de la Produccién Comercio & Inversiones, COPCT 2018
+  TITULO ID CAPTTULC Medidas Arancslarias al Camercio Exteriar
TITULO I Dz las hisdidas de Defenza Comsercial
+  Ar 131 Deposito Aduaners
432, Servicie Nacional de Adusna del Ecoador, SENAE 2021
+ Fegistro come importador en 2 Direccion Gesneral de Aduamaz del Sarvicie Waciomal de
Aduara del Ecuador en ECTIAPARS
+  Para Importar
43.  Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
+ Pegistro Unice de Contribmyentes (FUC) ame el Servicio de Rentas Internas (3R1) de Ecuadar.
44, Agencin Nacional de Regulscion, Contral v Vigilancia Sasitaria
+ PBegstro del ARCEA para los producto: par mportar
+ Eaze de Fegismos Emitides

K

il
E

Responsable del Proceso Jefe de Unidad

Analista de imporiacion Gerente Genera

Fecha: 3011 2023 Fecha: 5iF

54



MANBAL DE PROCEDRYEN

CODIGO: e . o . : - -
PO Importacion de pestanas con micro imanes de Chima a Ecuador
Edicion No. 01 | Pap. Zde 6
= Swmmiztros de oficina
«  Sofiware de ofmatica con licencia
=  Accespal ECTUAPASS
+  Accesp ared de datoz 2 intemet
§. DEFINICIONES

SENAE: El Servicio Macionzl de Aduena dz] Ecuador es um orgamdsmo macional, independients v
mpdemo, prentade 2 2ervicio:.

Somos participantes actives de actividades nacionales e imemacionales y promovemos el comercio
exterior con un alto nivel profesional, tecnico ¥ tecnplogico.

RUC: Registro Unico de Contribuyentes 23 un mimero mico de 13 digitos gue sirve para identificar
a las perzomas que ejercen actividades economica: en Ecuador amte el Servicio de Fenta: Internas (3RI)
SRI: Servicio de Fenfa: Imtemas gestiona la polifica tributaria en el marco de los principios
conztitucionales, consolidado la habilitacion del cumplimiento eporturo de las abligaciones tributariaz
v oontod de inmpasstos intermos

Registro ARCSA: el registro samitario e: la certificacion otorgada par la Agenciz Macional de
Fegulacion, Control y Vigilancia Samitaria (ARCSA) pam Iz importacion, eportacion y
comercizlizacion de producto: destinades al corsumo humano.

ECTUAPASS: Sistema aduarero de Ecuador permitird a operadores de comercio exterior con la
capacidad de realizar todas las operacionss aduaneras de impartacion v exportacion
Importacion: s L2 compra v comercizlizacion de producto: desde un pai: 2 otro.

POLITICAS

Solamentz podran realizar &l proceso de mportacion aguell persomas gue e:san capacitadas en
Impartar y tengan el permise de Grerente (eneral de la empresa

Mo podran importar zin que el respansable no exte registrado como importadar

Para favorecer ¥ agilizar el proceso de importacion s realiza el imrentario cada mes v 2si solicitar de

m-admbapm:lumz.pmhﬁhmmem
Solaments recibira las cantidade: de pazo &l Gerente General v el Jafs de Vertas

DESCEIPCION DE ACTIVIDADES

Nro. | Acimadad Diescripoon Eezponsable Dipcomenta

1 Digtermma la| En la sigmients activicad | Gerente General Dpomentacion de
necezidad de | ze regista loz prodocios registoo producios
importacion de (que  tiemam  mayor
productos demizmda, a=1 tambien los
productos escasos en el
inventario

Responsable del Proceso Jefe de Unidad

Anglista de imporacion Gerente Genera

Fecha: 30.11.2023 Fecha: S/F
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CODIGO:
IMPO

Importacian de pestanas con micro imanes de China a Ecuador

Edicion No. 01

| Pag. 2 de b

] Salicita muestras de
pezianias modslp

El imaportador zolicta [as
mueva: maesfraz de
pesiaias, I3 que ham
salido al mercado

reremte Lreperal

Hegisro de muesiras

k] Frazba del prodocts
maesra

PEAELA  realiza uma
prusba  d2l  prodocto
amiado, =m la guoe
Ccomproshan  tiempo  de
duracion, comodidad v Ia
calidad del producta

reremte Lreperal

Fotficacdnne: e
producto pnestra

4 salicita lo: veciores
de dizenio de cajas

FFAELA  =oficia  los
vectore: para 2l dizeio de
laz cajzs de cada mo de
los empagns: que tiens losg
productos

Eezistro o= vechore:
da diz=nip

3 Recepta los veciores
de dizesio

El exporiador emaa los
veCtores que e ufilizanan
e cada dizefio de 12z cajas
de producios
rondamente . o el
products

MiA

a Lisema el producio

PEAELA ez el
products que e w2 a
ez al mercade,
tomandoe  en  Cuenta
caolors:, tipoprafia v reglas
de |2 marca de producto

Jeta

Ventas

HA

T Heinsz el muventano

El perzomal de FEAELA
revisa gl dooumenta
CoMpartida que registn &l
inventarip, e identifica
los producto: gues y2 no
tienen en sock

erente Lreneral

Lpomentacion de
registro de prodocto:
de bmvesntaria

5 Hotica Tos
productos 2 meperiar

A panm de reahizar el
irventanio = detallz goe
productos  se  mecesitan

reremte Lreperal

inporiacion

L=

T T e

comerial da
productas

impaortar
A partir ¢z Loz producios
nofificados por imporiar,
] exporiador comparta los
valare: de los productas a
EEportar

reremte Lreperal

Factura comercial

Responsable del Proceso

Jefe de Unidad

Analista de importacicn

Gerente (Genera

Fecha: 30.11.2023

Fecha: SiF
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COMNGO:

Importacion de pestanas con micro imanes de China & Ecuadaor

MO0
Edicion No. (1 | Pag 4ddeb
10 | Analiza progucto vs | A partr de tensr la Tachara | Jete dal | Anali=is da precios v:
precio de los producios | departamento de | producto
solicitados  realizam  um | Ventas
analiziz de gque =i estam
deniro dal presupussto
Il | Feza prococto: a | A pertr de tensr la Tachara | Jete dal | Comprobmmte ge pago
importar (GAPD] | v estar de acoerde con los | deparfamento de
Administracion) precios se rezlizz en totz] | Ventas
gl pamp  em dos
porcentajes, en 2l primeno
vienz a zer el pago el
5052 de la fachara pam Ia
fabricacion de productos v
&l resto dal pago ze realiza
2l momenta dz goe el
exporadar  amia el
producta
Il | Bezisim lps | El prodocto exporiade es | Gerente Gepsmal Declaracion i)
documsntos v | eviado v 52 encuenda en Tmportacion
Tequerimientos aduarzs, para retirarlo se Factura  Comerncial
aduansros registra los doommentoz v Cestificado de Orizen
la ZEMAE desizna gl tipo Lism de Empaque
de afora (Backing, List)
Licenciaz de
Importacion
15 [Eealiza el aforo | Las aduamas realizan uma | (erents {reperal Motihcaaon gzl atare
deziprado revizion de lo: producins de mercanci
importados, en lo: cuales
puede 2er de mamera
glectromica,  aabomatico
dizital o fisico
1§ | Fazo de arancele: v | FEAELA realizz el pago L OmpIo0anta Ce pags
inzas de loz aramcelss v las
tarifas para poder retirar &l
producto mpoeriado
17 | Beceptan la| FFAELA rema 1z | Jeie dal | Comprobante g pago
meranca mercanca de aduenas departamento de
WVenta: Crerente
Geneml
1 | Almarena v(|He  almacema  cema | Jele dal | MA
distriaye el | cambidad de prodocto v €l | departamenta de
producto resto se distbuaye a los | Ventas
pustos ds verta

Responsable del Proceso

Jefe de Unidad

Analista de importacian

Gerente Genera

Fecha: 30.11.2023

Fecha: S/F
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CONGO:
IMPO0

Importacion de pestanas con micro imanes de China a Ecuadar

Edicion No. 01

Pag. 5de b

9. DIAGEAMA DE FLUJO

)

! —— _
1 R B R — II- - |._'_-_'_I——II-G
!
P I=
|
I
10 INDICADORES
Codize THGOT-INIPOT
Nombre 11empo promedio de eevlo fel producio exparado
Tipo de medida Efciencia
Tipo de relacion Taz:a

Este maicadar made el lapso que farda uma oTEARIZACLON O
Dexcripoion emnre:a en despachar wm pedido en Ia facha solicitada v lepa

2] destino solicitado
Firmmla Frecuencia | Sentido | LI [ L5 | JE5Pomsable  Sespansa e

.'°:|lr||1::|.'|1:.";::l.:::-:l;'::ln:{::lklnmm Anal Pasitive | 55 | 100 fEEE da | {>arante

Codize I -TVIPG]
Nombre -osto por unsdad impartada
Tipo de medida Encaca
Tipo de relacion asto

Responsable del Proceso

Jefe de Unidad

Anslista de importacicn

Gerente Genera

Fecha: 30.11.2023

Fecha: SfF

58




COMNGC:

Importacion de pestanas con micro imanes de China a Ecuador

IMPO0
Edicion No. 1 | Pag. 6deb
Evaiua el costo pramedio poar tnidad ¢e producto mportado, en
Dezcripoion que e sna los Zastos de envio, Dnpuesto:, aranceles v todos los
costos relaciarados.
- - - Eezponsable | Kezponzable
Formmla Frecuencia |Sentido |LI (L5 de Madiciom | de Andlisis
Costa total de Imporoacion . . - | Jofa de| Gersmte
Nomero de unidades impartadas el (Megativo | 311310 g General
11. INFOFMACTON DOCTUMENTADA
[ Codize | Umigenm | Repiire | MOmbre SopoTie Conzervadon | Disposicion
Doy |Ememe | w0 Factura comercial Diigital fg’;ﬂfﬂ 3 i‘f‘;,md“ ¥
Ligid- Comocimpsnte de  embargue | Dizial - Bespaldar ¥
HDI Egemo | NO (Bill of Lavgiing) 8 meses acruatizar
LJLILUT- Ememe | S O om ad Tiizital ﬁ:‘];ifa de | Fespaldar
cpgy | Ememo | 51 Certificados de arigen Digital ]
cnpol | Ememe | &I Fegisiro sanitario Diigital 5 afios Raspadar
e =2 BETeED - e =2 eliming” e == moditicg
Mo hehia descripcitn  dal
procedimiento de tmportacion de | Mada Hada
vestafias de PRAEL 4

Responsable del Proceso

Jefe de Unidad

Analista de importacian

Gerente Genera

Fecha: 30.11.2023

Fecha: SiF
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ANEXO F. ACTIVIDADES DEL PROCESO PROPUESTA DE IMPORTACION PRAELA

N Acti - ~ | Frecuenc - | Escala Fr, - | Volumei -|  EscalaVol. -] Duraciéi - | Escala DU - -] %Carga - Carga -
1|Det la necesidad de productos a importar de PRAELA Gerente General cada 1 meses 1 4 horas 0,00630252| 2,52%| 4,0 hrs/mes| §
2[Busca nuevos y benefi Gerente General cada 3 meses. 1 busqueda 1 horas 0,00630252 0,21%) 0,3 hrs/mes| $
3[Solcita muestras de pestafias muestra Gerente General cada 1 meses 1 solicitudes 20 minutos 0,00010504| 021%| __03hrs/mes| $

cada 1 meses 1 espera 7 dias 0,05042017 35,29%| 560 hrs/mes| §

5|Prueba del producto muestra Gerente General cada 1 meses 1 muestra 15 minutos 0,00010504| c,lsTA 0,3 hrs/mes| $

6|Solicita cambios en el producto |Gerente General cada 1 meses 1 solicitudes 15 minutos 0,00010504] 0,16%| 03 hrs/mes| $

7[Solicita los vectores de disefio de cajas Jefe del de Ventas cada 1 meses 1 solicitudes 10 minutos 0,0001050 011%[ __02hrs/mes| $

cada 1 meses 1dias 8,0 hrs/mes| §

9]Estudia el mercado de productos muestras sefe del de Ventas cada 1 meses 2 horas 2,0 hrs/mes| $

10[Toma de decision de muestras del producto Gerente General cada 1 meses 1 dedision 2 horas 2,0hrs/mes| $

11[Revisa el inventario Gerente General cada 1 meses 1 30 minutos 0,5 hrs/mes| $
12]Disefia del producto sefe del de Ventas cada 1 meses 1 disefios 6 horas 6,0 hrs/mes|
13|Verifica los disefios realizados efe del de Ventas cada 1 meses 1 i6 1 horas 1,0 hrs/mes
14|Verifica los disefios realizados Gerente General cada 1 meses 1 1 horas 1,0 hrs/mes
15[Notifica de productos a importar con prioridad Gerente General cada 1 meses 1 notificacion 30 minutos 0,5 hrs/mes|
16[Envio de la orden de compra de importacion Gerente General cada 1 meses 1 orden de compra 10 minutos 0,2 hrs/mes|
17|Recepta fa factura comercial de productos Gerente General cada 1 meses 1 orden de compra 5 minutos 0,1 hrs/mes|
18[Analiza el producto vs precio Gerente General cada 1 meses 1 andlisis 30 minutos 0,5 hrs/mes|
19]Paga del 50% de productos a importar con prioridad (GAPOI Administracion) sefe del de Ventas cada 1 meses 1 liquidacion 20 minutos 0,3 hrs/mes|

20) cada 6 semanas 1 espera 20 dias 0,21008403] 70,03%| 1111 hrs/mes| $
21|Realiza otra vez el inventario Gerente General cada 5 semanas 1 30 minutos 0,00043768| 026%| 04 hrs/mes
22|Notifica los productos restantes por importar Gerente General cada 5 semanas. 1 notificacion 30 minutos 0,00043768| 0,26%| 04 hrs/mes|
23Envio de la 2nda orden de compra de importacion Gerente General cada 5 semanas 1 orden de compra 10 minutos 0,00043768| 009%| 0,1 hrs/mes
24|Recepta la factura comercial (2nda orden) sefe del de Ventas cada 5 semanas 1 orden de compra 5 minutos 0,00043768| 0,04&{ 0,1 hrs/mes|
25[Anliza de producto vs precio Gerente General cada 5 semanas 1 andlisis 30 minutos 0,00043768 026%| 04 hrs/mes

cada 5 semanas 1 espera 20 dias 0,21008403| 84,03%| 1333 hrs/mes| $

de Ventas cada 5 semanas 1 liquidacion 20 minutos 0,00043768| 018%| __ 03hrs/mes| $

de Ventas cada 5 semanas 1 liquidacién 20 minutos 0,00043768| 0,18%| 03 hrs/mes| $

cada 5 semanas 1 espera 20 dias 0,21008403| 84,03%| 1333 hrs/mes| $

de Ventas cada 5 semanas 1 liquidacion 20 minutos 0,00043768| 018%| 03 hrs/mes| $

cada 5 semanas 1 espera 20 dias 0,21008403 84,03%| 1333 hrs/mes| §

Gerente General cada 6 semanas 1 manifesto de carga 30 minutos 0,3 hrs/mes| $

cada 6 semanas 1 espera 1 dias 5,6 hrs/mes|

34|Realiza el aforo Gerente General cada 6 semanas 1 inspeccion 30 minutos 03 hrs/mes| $

35[Paga de aranceles y tasas Jefe del de Ventas cada 6 semanas 1 liquidacion 30 minutos 0,3 hrs/mes| $

dela mercancia Jefe del de entrega cada 6 semanas 1 i6 2 horas 1,4 hrs/mes| §

37|Analizan y miden los indicadores Gerente General cada 6 semanas 1 indicador 30 minutos 0,3 hrs/mes| §

38[Analizan y miden los indicadores Jefe del de Ventas cada 6 semanas 1 indicador 30 minutos 0,3 hrs/mes| $

39]Realizan plan de acciones correntivas Jefe del de Ventas cada 6 semanas 1 i6 1 horas 0,7 hrs/mes| $

40[Almacena y distribuye de producto [lefe del departamento de entrega cada 6 semanas 1 documentaion 2 horas 0,02626050] 088%| 1,4 hrs/mes| §

ANEXO G. CURSOGRAMA DE ACTIVIDADES DEL PROCESO PROPUESTA DE
IMPORTACION PRAELA EN CANTIDADES Y PORCENTAJES

CURSOGRAMA ANALITICO EN CANTIDADES

Actividades Tiempo Costo
Operacion 20 act 16,4 hrs| & 91,63
Inspeccion 12 act 9,1hrs| § 53,15
Transporte 1act Lahrs| S -
S
s
$

Demora 7 act 580,7 hrs
Almacenaje 0 act 0,0 hrs
Total 40 act 607,6 hrs

144,78

CURSOGRAMA ANALITICO EN PORCENTAJES

Actividades Tiempo Costo
Operacion 50,0% 2,7% 63,3%
Inspeccion 30,0% 1,5% 36,7%
Transporte 2,5% 0,2% 0,0%

Demora 17,5% 95,6% 0,0%

Almacenaje 0,0% 0,0% 0,0%

Total 100% 100% 100%

ANEXO H. VALOR DE LAS ACTIVIDADES DEL PROCESO PROPUESTA DE
IMPORTACION DE PRAELA EN CANTIDADES Y PORCENTAJES
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VALOR AGREGADO EN CANTIDADES

Actividades Tiempo Costo
VAC 8 act 8,2 hrs| $ 41,54
VAN 23 act 17,0 hrs| & 101,13
NAV 8 act 5810 hrs| $ 2,12
Total 39 act 606,2 hrs| $ 144,78

VALOR AGREGADO EN PORCENTAIES

Actividades Tiempo Costo
VAC 21% 1% 29%
VAN 59% 3% 70%
NAV 21% 96% 1%
Total 100% 100% 100%

ANEXO I. CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSABLE DEL PROCESO PROPUESTA
DE IMPORTACION

CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSAELE

Responsables Carga Requiere
Gerente General 12,3 hrs/mes| 0,08 personas
lefe del departamento de Ventas 11,8 hrs/mes| 0,07 personas
Jefe del departamento de entrega 1,4 hrs/mes| 0,01 personas

ANEXO J. PROCEDIMIENTO DEL PROCESO PROPUESTA DE IMPORTACION DE
PESTANAS CON MICRO IMANES DE CHINA A ECUADOR
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CODNGO:

IMPO0 Importacion de pestanas con micro imanes de China a Ecuador

Edicion No. 01 | Pag. 1 de 6

1. FROFPOSITO

Proveer de un producto de belleza de alta calidad y durabilidad Dicho producto e: importade desde China,
en Ecuador =2 distribuye 2 mercado: mimoristzs v ze vende a cliemtes finals:, Ex 12 empresa de pestafiaz
‘CIOM MICT0 EM2nes 5e Tequisre implementar cuairo proceses en el area de gestion estrategica, los ouzles som:
marketing, recurso: humanas, Control e gestion y mejoras cootimuas. Asl fambien, en el proceso de la
m:p:-rlnuun!,em[mm una mejora ds reduccion de costos del producte v envio rApido para tener mavor

1. ALCANCE
E:te procese 2plica para [z importacion de:de China pestatias con micre imanes para lz2 distibudon en
Ecuadar.

3. RESPONSAELE DEL PROCESOD
Jefe del departamento de Ventas
4 EEQUISITO LEGALES

41 Codizgo Orgamico de la Prodeccion Comercie e Inversiones, COPCT 2015
« TITULOII CAPITULC Medidas Arancelarias al Comercio Exterior
+ TITULOII D la= hiedidaz de Disfenza Comercial
+ At 157 Deposiio Aduanero
47 Servicio Nacional de Aduana del Ecnador, SENAFE 2021
+ Faepiztro como importador en |z Direccion General de Aduanas del Servicio Naciopal de
Aduara del Eruador en ECTTARASS
+ Para Importar
43 Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
+ Fegizro Unice de Contribaryentes (RUT) ante el Servicio de Fentas Imtermas (SEI) de Ecuador.
44 Azencia Nacional de Regulacion, Contral v Vigilancia Sanitaria
« PFegistro del ARCEA para los productos por mpostar
+ Eae de Pepisoos Emitidos

5 ERECUESRDS

Crerente Crensral

Tefe del departamento de Ventaz
Computadores personales
Impresora multifincion
Cficina: personales
Bipbiliario de oficina
Suministroz de oficina

® % & & B B B

Responsable del Proceso Jefe de Unidad
Analists de imporiacion Gerente General
Fecha: Fecha:
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Soffware de ofimatica con licencia
Accesp gl ECTUAPASS
Acceso a red de data: & infemet

. DEFINICIONES

SENAE: El Servicio Waciomal de Aduena del Ecuador es um orgamizmo macional, independisntz v
wigdzmnn, orisntade 3 tervicial.

Somo: participantes actives de actividade: nacionales e imtermacionales v promovenios el comercio
exterior con un alto nivel profesional, tecnico v tecnologico.

RUC: Registro Unico de Contribuyentes = un mimero dnico de 13 digites gue sirve para identificar
1 1as persomas que ejercen actividades economica: en Ecuador ante el Servicio de Rentas Internas (SET)
SRI: Servicio de Fentas Imtemas gestiona 2 politica mitwtaria en e marce de los principios
constitucionalss, consolidado la habilitacion del cumplimisnto eportuso de las obligaciones tributariaz
v coetrel de imposstos interna:

Eegisiro ARCSA: ﬂmyﬁumﬂnuhmﬂﬁmmmhﬂgﬂmHmmﬂde
Rzg:hgu;_ﬁmﬂy?glmmﬁm@a(ﬂﬁﬁjm importaciop, exportadion ¥
comercizlizacian de prodocta: destinados al comsuens homeme.

ECTAPASS: Sisterna aduarero de Ecuador permitird a operadores de comercio exterior com la

capacidad de realizar todas las operacipnes aduanerz: & importacion v exportacion
Importacion: s [z compra v comercizlizacion de productos desds un paiz 2 otra.

7. FOLITICAS

Solamente podran realizar 2] proce:o de mmporiacion aguellzs pessomes gue estan capeciadas en
bmportar v tensan el permizo de Gereste General de la empresa

Mo podran importar zin gue Hmpumuhleme;tenguhadncmnmpmmhr

Para favarecer y agilizar el procese de importacion s= realiza el imentario cada mes v 2si solicitar de

immiadiate los producto: para la fabricacion 2 importacion
Solamente racibira lzs cantidade: de pazo el Gerente General v &l jefe de Ventas

. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES

re. | Acmadad Descnipoon Eesponzable Digcomento

1 Lietemmama la | En la:igmente actividad 52 | Gerentz UGeperal | Doommentacion de
necesidad de | registra Loz prodocios gue registro producios
inTportacian de | tienen mayor demanda, ast
productos fambisn Loz productos

esCaz0: en el inventario

] Brazgueca ge posvos | FEAELA debe Comtar con | Gerembe Geperal [ WA
provesdorss mueves provesdares, esfar
constaptemente en
usqueda  de  mejores
provesdorss, gos reduzcan

Responsable del Proceso Jefe de Unidad

Analista de imporiacion Gerente Genera

Fecha: Fecha:
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Costos, fempos voosoboe
tode de maejor calidad

3 solicita muesa: de
peztanias modelp

El impaortador zoliciz las
mevas  muestrazs de
pestaniaz, Jas que han salide
2l mercado

iserente Lreneral

Fegistro de musstras

4 Frosba del producto
maesTa

FEAELA reeliza uma2
pruba  del  prodocio
emviade, =1 la  gue
comprshan  tempo  ds
duracion, comodidad v I
calidad del producta

rerente Lreneral

Hotificacona:
producho puestra

da

3 =alicita cambuos en
] producto muesTa

A partr de haber obiemdo
laz proebas de mussmas v 2
estan no cumplen con bos
requizitos de calidad, ==
solicita  cambior en el

rerente {renaral

Mptimcacpne: da
cambio del prodocto
mesTa

a =alicity Ios vectore:
de dizetio de cajas

FEAELA :olidrz o=
vectorss para el dizefo da
laz cajzs de cada uwo de los
empaqes que tiens los
productos

Jetm

Ventas

Regisito g2 vellores
de dizenio

i) Fecepia los vechore:
de dizesip

El expomiador emnz los
vectorss que ze utilizarian
en cada disetio de laz cajas
de productos jumtamemps
con ] prodocto

Jetp

Ventas

HaAa

] Lhsena e producio

FRAELA  dizema el
producto gae 28 va 2 emiar
2l mercade, tomarde en
cuenta colores, tipografia ¥
reglas dz [ marca de
producta

Jets

Ventas

MiAa

L=

Eeqns2 ol myentano

El perzomal de BRARLA
revisa &l documesto
compartido que regista el
izventario, =& identifica los
productos que y2 oo tenen
& siock

rerente {renaral

Dpomsentacion  de
registro de prodwctos

de mmpesntaria

Hotiica Toz
productos & importar

1]

A pariir de realizar el
icventario e detzlla que
productos & Dmecesian

rerente Lreneral

iTien de COmpra

Res ponsable d

el Proceso

Jefe de Unidad

Analista de imporiacion

Gerente Genera

Fecha:

Fecha:
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Il [ Becepta [z factura | A pamir de Loz productos | Gerembe Geperal | Factua comercial
comercial de | notificades por importar, el
productos comparte  los
valare: de Loz productos a
Exporiar
Il | Anahza procuctd vi | A partr de tener |3 tachma | Jele del | Anali=is ds precios vs
FIBCiD da Loz productos | deparfaments de | producto
solicitados  realizanm  um | Wenfas
amalizis de que si estam
dentro dal presupussto
I3 [ Paza productos a | A partr de tener [z fachoa | Jefa gel | Comprobanta oe pago
importar  (FAPOL | v estar de acwerdo com los | departamento de
Admimistracion) precio: serealiza entodal el | Ventas
pago &n do: porcemiajes, en
gl primero visne 2 ser el
paga dal 50%4% da [z fachma
para la fzbricacion de
productos ¥ el resto del
pago e realiza al momento
de que el exportador amviz
&l produocto
14 | Bezisima loa | El producto exportado es | Gerempe Ueneral | Declaracion as
docimeenta: v | eviado v 2@ encuenira en Importacion
BN | HE i AT aduanzs, pam retrarle sa Factura  Comercial
aduarsras registra Loz documesto: ¥ Cemificade de Crigen
lIa SEMAE de:igma sl fipo Lista de Empague
de afora (Hackd Li
Licenciaz de
Importacion
I3 | Feahiza el aforo | Las adusnas realizam uma | Gerembe Geperal | Mothozaon del aforo
deziprado revision de los productos de mercancia
importados, en lo: coales
pusde  zer de  mansra
electromica,  awtomatico
digital o fsico
I& | Tazo de arancele: v | PRAELA rezlizz el pago | werents Geperal | COmprobants e pago
fazas de los aramceles vy las
tarifas para poder retirar el
producto mporiado
17 | Feceptan la|FEAELA  retra [z | Jefs de | WA
mercanca mercanaa de aduanas departaments  da
18 | Almacena v|5e  amacena  clera | Jete de | WA
distrilye gl | camtidad de products ¥ el | depariamento  da
producto resty s2 dizmibuys a los | emiresa

pumto: de venta

Responsable del Proceso

Jefe de Unidad

Analists de imporiacion

Gerente Genera

Fecha:

Fecha:
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15

a2 amahram  los a0
indicadares de eficiencia y
de emmo del prodocho
exportade y el costa por
unidad impaortada

Nia

20

A partir o2 los resultados
de los EEls se realiza el
plan de ACCLOmes
ComeCiias

NiA

0. DIAGRAMA DE FLUID

PRy .

e Bl

10, INDICADVOEES

Cadigo

TR -IMPTT

Nombre

Tipo de medida

1 e gel
Lesnn pramedin ds ey fel produche sxpartado

Tipo de relaoon

Taza

Ezie indiczdor mide el Japso que tarda una orgznizackan
0 empres2 &n despackar un pedide en la fecha splicitada
v [egz 2] desting zalicitadoe

Responsable del Proceso

Jefe de Unidad

Anslista de imporiacion

Gerente (Genera

Fecha:

Fecha:
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OE: FROCEDIMIENTOSR:

CODNEO: I e B o mre i e o 1
IMPOH Imporiacion de pestanas co cro imamnes de China a Ecuadaor
Edicion No. 01 | Pag.Edek
Frmuls Frecuencia | Sentido| LI | L | j2pausabte| Fespanzate
Famaderia dr cempe de cade faxne dal procace . e = .TEEE e GEI'EI:I‘I:E-
.'|:I|'¢'||I:-.'|.I.|'J| enrlan - Anual Pasitiva| 65| 100 VENLA: (remeral
Codigo IREHr-INIPEGE
Nombre i_nzto por unadan importada
Tipo de madida Eficaca
11po de relacioa (SR
Evaiua &l costo promedio par unidad de producio Impartado, &n
Descripcion que 38 suma Loz gastos de eavao, impoesios, arancelss v todos los
coztos relackomados.
- - - hesponzable | Kesponzable
Formuls Frecuencia | Sentido | LI| LS de Medicion | de Anilisis
Costa total de Importacion . - Tafia de Gersnie
Nomero de unidades importadas M Megativa | 31\ 3L70) -y eneral
11. INFORMACTON DOCTMENTADA
Cud:E;o Ungen | Besistro NombEre Soporte Conzervacon | Dispesicon
o [ e | 0 | oo | oge | e | e
DOCTE | g WO L OOOCHTIEniD df embarie Thzital & meses Es%ﬂlziﬂ!mj'
HOl (Bill pf Lapdimsz) achoalizar
COCTE- . ] Chgital Perodo de Fespaldar ¥
GRHIL Exterra b Declaracion aduansry vigenria achaalizar
Do 0d- . . . - Digital o tene Fespaldar v
GRHIL Externa al Cemtificados dz origen vigencia achaalizar
e Registo saitario Digital 5 afios FLespaldar'y
.Jna se agresn o Jae te elimima Lz e modifico T
B 2RI UL DUSVE Y e - .
drazrama del procese de Se modifico el diagrama del
. - . proceso de impontacion de
importacion de PRAELA, an Hada PRAELA, 2 izual que I
también, la descripcion de las Pisisiviprraponch ‘lmm
actividad criprion Aty
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